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1 JOHDANTO 
 
Matkailijan näkökulmasta tietyn alueen palvelut muodostavat kokonaispalvelun.  
Matkakohde valitaankin usein alueesta muodostuneen kokonaismielikuvan ja koko-
naisuuden ominaisuuksien perusteella. Kohdeimagon muodostamiseen vaikuttavat 
kohteen yksittäisten matkailupalvelujen luoma mielikuva palvelun tasosta, kohteesta 
etukäteen mainonnalla ja markkinoinnilla luotu mielikuva, sekä esimerkiksi tiedotus-
välineissä tai matkaoppaissa alueesta annettu tieto. (Boxberg ym. 2001, 27.) 
 
Asiakkaan kokemus ei välttämättä perustu kokemukseen ainoastaan yhdestä yritykses-
tä tai palvelun tuottajasta vaan se voi perustua kokemukseen paikasta, esimerkiksi 
kaupungista, jolloin kaikkien siinä kaupungissa palveluja tuottaneiden toimenpiteet 
vaikuttavat kokemukseen (Boxberg ym. 2001, 27). Yksikin heikosti toiminut palvelun 
osa saattaa heikentää kokonaiskokemusta, ja huonoja kokemuksia saaneet asiakkaat 
saattavat kertoa negatiivisista kokemuksistaan eteenpäin muille potentiaalisille asiak-
kaille. (Komppula 1996, 11). 
 
Matkailupalvelun luonne ja kohdealueen imagon muodostuminen ovat seikkoja, jotka 
tekevät matkailupalveluja tuottavien yritysten välisen yhteistyön välttämättömäksi. 
Pienillä yrityksillä ei ole yksin mahdollisuutta markkinoida samoin kuin suurilla yh-
teistyörenkailla. Palvelujen tuotekehitys mahdollistuu, kun on mahdollisuus erikoistua 
ja koko alueen kehitys voidaan turvata. (Komppula 1996, 11.) Muita yhteistyöstä saa-
tavia hyötyjä ovat esimerkiksi uskottavuuden parantaminen, kustannussäästöt ja riski-
en jakaminen (Hakanen ym.2007, 25–26). 
 
Tämän opinnäytetyön aiheena on matkailuyritysten verkostoituminen Sulkavalla. Tut-
kimuksen päätarkoituksena on selvittää millaisia yhteistyösuhteita matkailuyrityksillä 
on muihin saman alan yrittäjiin ja mitä mieltä yrittäjät ovat verkostoitumisesta. Opin-
näytetyön aihe syntyi omasta ideastani ja ehdotin sitä Sulkavan kunnan vs. yritysasia-
miehelle Johanna Vartiaiselle. Sulkavan kunta lähtikin mukaan opinnäytetyöni teke-
miseen toimeksiantajan roolissa. Tutkimus koettiin tarpeelliseksi, sillä yrittäjien ver-
kostoitumisaste Sulkavalla on heikko. Yrittäjien yhteistyö ja yhteishenki on vähäistä. 
(Sulkavan kunnan elinkeinostrategia 2015.) Tämän olin havainnut itse työskennelles-
säni sukulaiseni omistamassa matkailualan yrityksessä Sulkavalla. 
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Kuntatasolla verkostoituminen ja matkailun potentiaali huomataan.  Tämä käy ilmi 
esimerkiksi kunnan visiosta. Sulkavan kunnan visio on, että vuonna 2015 Sulkava on 
vahvasti tunnettu vireä maaseutukunta, joka on paitsi tunnettu luonnostaan, matkailus-
taan ja souduistaan, niin myös alueen yrittäjämyönteisimmästä asenteesta ja avoimuu-
desta. Sulkava on myös vuonna 2015 Itä-Savon alueen yhteistyökykyisin kunta, jolla 
on laaja-alaista yhteistoimintaa naapurikuntien, maakunnan, kolmannen sektorin ja 
elinkeinoelämän kanssa. (Sulkavan kunnan elinkeinostrategia 2015). 
 
Tutkimuksen teoriaosuudessa käsitellään verkostoitumisen tarvetta ja hyötyjä, esteitä 
ja onnistumisen edellytyksiä sekä kunnan roolia. Lisäksi tehdään jako vertikaaliseen ja 
horisontaaliseen verkostoon sekä tutkitaan sitoutumisen ja luottamuksen merkitystä 
verkostossa. Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisesti eli laadullisesti.  Tutkimusta varten 
haastateltiin 13 sulkavalaista matkailualan yritystä. Haastattelut toteutettiin teema-
haastatteluina, jotta haastateltavat pääsivät kertomaan omista ajatuksistaan ja mielipi-
teistään mahdollisimman vapaasti. Teemat, joita haastatteluissa käsiteltiin, muodos-
tuivat aiheeseen liittyvän teoriatiedon pohjalta. 
 
2 SULKAVAN KUNTA 
 
Sulkavan kunta sijaitsee Itä-Suomessa, Etelä-Savon maakunnassa. Sulkavan pinta-ala 
on 796,3km², josta 180,6km² on vesistöjä. Sulkavan naapurikuntia ovat Juva, Puuma-
la, Punkaharju, Rantasalmi ja Savonlinna. (Södersved 2004, 9.)  Asukkaita Sulkavalla 
on noin 3000 (Tilastokeskus 2011). Sulkavan kaunis luonto tarjoaa mainiot puitteet 
luonnossa liikkumiselle merkityillä patikointi-, hiihto ja melontareiteillä. Vapaa-ajan 
kalastajia varten Sulkavalla on 16 000 hehtaarin yhtenäinen viehekalastusalue.  Ran-
taviivaa on yhteensä 1100 kilometriä. (Sulkava 2010.)  
 
2.1 Linnavuori, Vilkaharju ja muut tärkeät nähtävyydet 
 
Sulkavan tunnetuin nähtävyys on Linnavuori, joka sijaitsee Linnavirran rannalla noin 
viisi kilometriä Sulkavan kirkonkylästä lounaaseen (Södersved 2004, 10). Linnavuori 
on yksi Saimaan alueen 12 muinaislinnasta. Se on toiminut suoja- ja puolustuspaikka-
na, jonne vetäydyttiin vasta vihollisen uhatessa. (Valtion ympäristöhallinto 2010.) 
Linnavuoren alue on valtion omistama Museoviraston suojelukohde ja Sulkavan kunta 
vastaa sen valvonnasta ja matkailuviihtyvyydestä. (Södersved 2004, 10.) Linnavuori 
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lähisaaristoineen kuuluu valtakunnalliseen rantojensuojeluohjelmaan. Linnavuori on 
suosittu näköalakohde ja tästä syystä sen laki on jonkin verran kulunut ja roskaantu-
nut. (Valtion ympäristöhallinto 2010.) 
 
Vilkaharju on noin neljä kilometriä pitkä, vesistöjen reunustama harjumuodostelma 
Sulkavalta noin viisi kilometriä Imatran suuntaan (Sulkava 2010). Vilkaharju on geo-
logisesti, maisemallisesti ja metsäluonnoltaan maakunnallisesti merkittävä harjualue. 
Vilkaharju on luonnonsuojelualuetta, jossa 55,5 hehtaaria on tiukasti suojeltua. Koko 
alueella on kiellettyä esimerkiksi rakennusten, rakennelmien, laitteiden, teiden ja pol-
kujen rakentaminen. (Kurki 2010.) Vilkaharjun potentiaali matkailun vetovoimateki-
jänä huomattiin jo ennen sotia. Jo tuolloin laivassa matkustaminen ja kauniit järvimai-
semat olivat vetonauloja. Kun Sulkavalla oli Punkaharjuun verrattava maisema Vilka-
harjussa, ja laivareitit kulkivat Sulkavan kautta, huomattiin, että matkailuelinkeinolla 
voisi olla mahdollisuuksia Sulkavalla. Vuonna 1964 Sulkavalle nimettiin matkailulau-
takunta ja tuolloin heräsi ajatus Vilkaharjun leirintäalueesta, ja kunta lähtikin kehittä-
mään ajatusta.  Vuonna 1965 leirintäalueelle päätettiin rakentaa myös lomamökkejä. 
(Seppänen & Soikkanen 2002, 443–444.) 
 
Muita tärkeitä nähtävyyksiä ovat tuhannen istumapaikan puukirkko, joka on rakennet-
tu vuonna 1882 sekä Salpalinjan tykkipatteri Partalansaaressa Sarsuinmäellä (Söder-
sved 2004, 7).  Sulkavan ja Imatran välisen maantien varrella noin 20 kilometrin pääs-
sä Sulkavan kirkonkylästä sijaitsee myös Telakanava. Telakanava on yksi 1970 luvul-
la rakennetuista Suvorovin kanavista. Kanava on rakennettu aikana, jolloin Ruotsi-
Suomen ja Venäjän raja kulki Vekaransalmessa. Kanavat turvasivat matkan teon Ola-
vinlinnasta Pietariin. Telakanava entisöitiin vuosina 2007–2008 Museoviraston toi-
mesta. (Sulkava 2010.) 
 
2.2 Sulkavan Suursoudut, Sulkava Soi ja Rautasulka 
 
Sulkavan Suursoudut on järjestetty vuodesta 1968 lähtien heinäkuun toisena viikon-
loppuna, ja vuosien saatossa niistä on kasvanut yksi Suomen tunnetuimmista ja mer-
kittävimmistä massatapahtumista.  Vuodesta 1996 lähtien tapahtuma on ollut neljäpäi-
väinen. Vuonna 2001 ylitettiin 10 000 soutajan raja, kun osallistujia oli yhteensä 
10 069. (Södersved 2004, 46–47.) Vuodesta 2004 lähtien osallistujamäärät ovat laske-
neet. Vuonna 2010 osallistujia oli 7310. (Sulkavan Suursoudut 2010.) 
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Tapahtuma on huikea ponnistus sulkavalaisille, sillä tuolloin paikkakunta elää neljänä 
päivänä rajummin kuin koko vuonna ennen tai jälkeen soutujen (Keränen 1999, 7). 
Tapahtuman järjestämiseen on alusta asti tarvittu sulkavalaisten talkoohenkeä. Tapah-
tuman pääjärjestäjä on Sulkava-seura ry, mutta vuosittain järjestelyihin osallistuu yli 
600 vapaaehtoista.  Talkoolaisia on mukana noin 50 eri järjestöstä tai yhteisöstä ja 
yhteensä he tekevät noin 6000 talkootyötuntia. (Södersved 2004, 46.) 
 
Sulkava Soi tapahtuma järjestettiin ensi kerran vuonna 2009 ja se toteutettiin uudes-
taan vuonna 2010. Sulkavan Soutustadionilla on tuolloin mahdollisuus seurata kuului-
sien artistien esiintymistä. (Sulkava Soi 2010.) Rautasulka-seppätapahtumaa on järjes-
tetty Sulkavalla vuodesta 2008 alkaen. Kansainväliseksi muodostunut tapahtuma ko-
koaa seppiä niin kotimaasta kuin ulkomailta. Elokuisen viikonlopun aikana sepät esit-
televät töitään ja työtapojaan Sulkavan soutustadionilla.  Sepät myös myyvät töitään 
tapahtuman aikana. (Rautasulka 2010.) 
 
2.3 Yritystoiminta Sulkavalla 
 
Yrittäjyys Sulkavalla jakaantuu seuraavasti: maa- ja metsäteollisuus 22,8 %, jalostus 
19,3 %, palvelut 54,2 % ja muut 3,6 %. Yrittäjyys painottuu pienyrittäjyyteen, mutta 
Sulkavalla on myös Marimekon tehdas ja tehtaanmyymälä, kirjapaino, metallialan 
osaamista ja yksi pääkaupunkiseudun ulkopuolella toimivista karttapalveluista. (Sul-
kava 2010.) Etelä-Savon matkailulle on tyypillistä runsas mökkitarjonta ja kesäkausi-
painotteisuus. Matkailuyritykset ovat pääasiassa pieniä ja sijaitsevat hajallaan. (Etelä-
Savon matkailun kehittämisohjelma 2007–2013, 5.) Näin on myös Sulkavalla, mökki-
vuokrausta harjoittavia yrityksiä on paljon.  Sulkavalta löytyy myös muunlaista majoi-
tusta tarjoavia yrityksiä sekä muutama ohjelmapalveluja järjestävä yritys. (Sulkava 
2010.) 
 
3 VERKOSTOITUMINEN 
 
Käsitteen verkostoituminen käyttö kirjallisuudessa on kirjavaa. Yritysten aiempaa 
kiinteämpää ja avoimempaa toimintamallia sidosryhmien kanssa voidaan kuvata mm. 
käsitteiden yritysyhteistyö, kumppanuus, partnership, verkostoituminen, verkottumi-
nen, verkostomainen toiminta ja myyntiverkosto avulla. Termien valinnan ongelma on 
se, että verkostokäsitettä käyttävän kirjoittajan lähtökohtana ja omana havaintokoh-
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teena on tietyntyyppinen toiminnan yhteistyömuoto, esimerkiksi kumppanuus tai toi-
mittajayhteistyö tai erityyppisten yhteistyömuotojen joukko. Lukija puolestaan voi 
peilata tekstiä vain omiin kokemuksiinsa ja itse käyttämiinsä termeihin. Väärinym-
märryksen mahdollisuus on tästä syystä ilmeinen. (Hakanen ym. 2007, 40–41.) 
 
Kirjallisuus ja tutkijat ovat kuitenkin yhtä mieltä siitä, että perinteistä markkinatalout-
ta, eli ostamista ja myyntiä sellaisenaan, ei tulisi sotkea verkostoitumisen käsitteeseen. 
Verkostoitumisella käsitetään pidempiaikaista, usein strategista, luottamukseen perus-
tuvaa ja kaikkia osapuolia hyödyttävää yhteistyötä. (Hakanen ym. 2007, 43–44.) Pir-
neksen määritelmän mukaan (2002, 7) verkostoitumisella tarkoitetaan yritysten ja or-
ganisaatioiden erilaisia yhteistyömalleja, joihin voivat samanaikaisesti osallistua useat 
eri tahot. Yhteistyötahoja voivat olla joko muut yritykset tai organisaatiot tai muut 
toimijat. Yhteistyö voi Pirneksen mukaan (2002, 7) olla vapaaehtoista tai tiukoin sää-
deltyä. Tässä tutkimuksessa käytetään käsitettä verkostoituminen kuvamaan yrittäjien 
yhteistyötä ja kontakteja muihin toimijoihin. 
 
Tärkeää on myös erottaa käsitteet verkottuminen ja verkostoituminen.  Verkottuminen 
on tietotekniikan ja tietoverkkojen sekä verkkoliiketoiminnan käyttöä. Niiden merki-
tys yhteydenpitovälineinä kasvaa. Tietoverkkoa voi verrata verkostoissa tietoa kuljet-
tavaan hermojärjestelmään. Ihminen tai yritys on verkottunut silloin, kun pääsy tieto-
verkkoihin on auennut ja uusia mahdollisuuksia on otettu käyttöön. Verkostoituminen 
on puolestaan monenkeskistä yhteistyötä, jossa yhteistyön avulla haetaan ratkaisuja 
haasteisiin ja ongelmiin, joihin omat voimavarat eivät riitä. Tässä prosessissa verkot-
tuminen, tietoverkot ja -liikenne ovat uusien ratkaisujen yksi mahdollistaja ja väline. 
(Niemelä 2002, 13.) 
 
3.1 Verkostoitumisen tarve ja hyödyt 
 
Verkostoitumisen tärkeä tavoite on tehokas mukautuminen jatkuvasti muuttuviin olo-
suhteisiin (Ollus ym. 1999, 3).  Nykyinen kansainvälistynyt talous vaatii yrityksiä 
saavuttamaan enemmän vähemmillä panoksilla jatkuvasti kiristyvän kilpailun pai-
neessa (Hakanen ym. 2007, 20). Keskittymällä ydinosaamiseensa ja sen kehittämiseen 
yritykset pyrkivät parantamaan omaa kilpailukykyään. Ydinosaamiseen kuulumatto-
mat tarpeet tyydytetään verkostoitumalla ja toiminta hajautuu usein sekä maantieteel-
lisesti että toiminnallisesti. (Ollus ym. 1999, 3.) Verkostoitumisella haetaan yhä use-
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ammin osaamisen vahvistamista, kehittämistä, tiedon hankintaa ja oppimista sekä kil-
pailuaseman ja kannattavuuden parantamista. (Hakanen ym. 2007, 25.) 
 
Suomessa matkailun kehittäminen ja markkinointi edellyttävät yhteistyötä.  Verkostoi-
tuminen moninkertaistaa etenkin pienten yritysten mahdollisuuksia tehdä tuotteitaan 
tunnetuksi. Markkinointi tehostuu yhteisesti laadittujen esitteiden ja muun markki-
nointimateriaalin avulla. Yhteistyötä tarvitaan markkinoinnin lisäksi tuotekehittelyyn. 
(Pesonen ym. 2000, 75.) 
 
Yhteistyön motiiveja edellisten lisäksi ovat Hakasen ym. mukaan (2007, 25–26): 
- reagointivalmiuden paraneminen 
- innovatiivisuuden toteutuminen 
- uskottavuuden parantaminen, suuruusimago 
- verkostopääoman, luottamuspääoman, kumppanuuspääoman ja sosiaalisen 
pääoman arvon kasvattaminen sekä osaamispääoman lisääminen 
- markkinoiden yhdistäminen: paikallisten markkinoiden yhdistäminen, asiak-
kaalle tarjotaan laajempi maantieteellinen peitto 
- uusille markkinoille pääsyn nopeuttaminen ja uuden teknologian oppiminen, 
uuden liiketoiminnan potentiaali 
- kyvykkyyksien ja taitojen yhdistäminen: yhdistetään erilaisia taitoja ja osaa-
mista, joskus jopa luodaan täysin erilainen bisnes 
- lisävauhdin luominen: markkinoiden vauhdittaminen, asiakkaiden, toimittajien 
tai kilpailijoiden taivuttelu ottamaan uusi teknologia tms. käyttöön 
- kustannusten pienentäminen 
- riskien jakaminen: suurien riskien, investointien jakaminen 
 
Komppula (1996, 38–41) esittelee Oliverin (1990) ehdottamat kuusi determinanttia, 
jotka selittävät suhteiden muodostamista. Determinanteilla tarkoitetaan niitä tekijöitä, 
joiden johdosta organisaatiot ajautuvat tai hakeutuvat vaihdantaan toistensa kanssa. 
Nämä determinantit ovat: välttämättömyys (necessity), asymmetria (asymmetry), vas-
tavuoroisuus (reciprocity), tehokkuus (effiency), pysyvyys (stability) ja uskottavuus 
(legitimacy).  
 
Välttämättömyydellä Oliver tarkoittaa sitä, että organisaatiot voivat ajautua yhteistyö-
hön siksi, että yhteistoiminnan avulla ne voivat saavuttaa joidenkin lakien, asetusten 
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tai määräysten mukaiset toimintavaltuudet. Asymmetriassa on kysymys vallan tai 
kontrollin käytöstä toista organisaatiota kohtaan tai vähäisten resurssien käyttöön liit-
tyvästä vallan- ja kontrollin käytöstä. Esimerkiksi yksi suuri yritys voi motivoida pie-
net yritykset yhdistämään voimansa. Oliverin vastavuoroisuusperiaatteen mukaan or-
ganisaatioiden väliset suhteet syntyvät yhteisesti asetettujen tavoitteiden olosuhteissa. 
Yhteiset tavoitteet ovat taas seurausta niukoista resursseista. (Komppula 1996, 39–40.) 
 
Tehokkuus yhteistyön syntyyn vaikuttavana tekijänä kumpuaa Komppulan (1996, 40) 
mukaan organisaatioiden sisäisistä tarpeista panos-tuotos suhteen parantamiseksi. Te-
hokkuutta mitataan yleensä taloudellisesta näkökulmasta kuten esimerkiksi kustannus-
säästöin, mutta tehokkuus voi ilmetä myös mm. tiedonkulun nopeutena, toimitusvar-
muutena tai henkilökunnan voimavarojen hyödyntämisenä (Komppula 1996, 40). Oli-
verin mukaan yhteistyösuhteiden on usein havaittu syntyvän sellaisissa tilanteissa, 
joissa epävarmuustekijät uhkaavat organisaatioiden olemassaoloa. Epävarmuus sysää 
organisaatiot yhteistyösuhteisiin, joiden avulla odotetaan saavutettavan toiminnan 
parempi ennustettavuus ja pysyvyys. Oliver toteaa myös, että uskottavuuden lisäys on 
usein merkittävä motiivi organisaatioiden välisissä suhteissa. Motiivina yhteistyön 
aloittamiselle voi olla esimerkiksi organisaation tarve nostaa imagoaan. (Komppula 
1996, 41.) 
 
Pysyäkseen mukana kilpailussa yritykset tarvitsevat verkostoja. Vain harva yritys pys-
tyy tulevaisuudessakaan kilpailemaan ainoastaan omin voimin. Ne yritykset, jotka 
osaavat parhaiten hyödyntää toisten osaamisen ja vahvuudet, menestyvät. (Hakanen 
ym. 2007, 20.) 
 
3.2 Verkostoitumisen esteet ja onnistumisen edellytykset 
 
Matkailualan kehittämättömyyttä on Suomessa monessa yhteydessä selitetty yhteis-
työn puutteella. Suomessa oli kuitenkin 1990-luvun lopulla käynnissä tuhansia erilai-
sia kehittämishankkeita, joissa oli mukana kymmeniätuhansia toimijoita. (Boxberg 
ym. 2001, 31.) Pesosen mukaan (2000, 76) yritysten välisistä yhteistyöhankkeista 
epäonnistuu tai osoittautuu epätyydyttäviksi jopa yli 50 %. Boxbergin ym. mukaan 
(2001, 31) yhteistyön esteet voidaan jakaa kolmelle eri tasolle; yhteiskuntatason, yri-
tystason ja yksilötason esteisiin.  
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Yhteiskuntatason esteitä ovat esimerkiksi kilpailulainsäädäntö, kilpailutilanne ja pien-
yritysten asema tuotantojärjestelmässä. Markkinoilla voimassa olevat rakenteet kuten 
kartellit ja ketjut voivat estää yhteistyötä kahden yrityksen välillä. Joillakin alueilla 
matkailuyritysten yhteistyön syntyä voi hidastaa se, että paikkakunnalla ei ole kunnal-
lista matkailuorganisaatiota, joka aktivoisi yksittäisiä toimijoita yhteistyöhön. Yritys-
tason esteitä ovat esimerkiksi puuttuva yhteistyökokemus, aika- ja raharesurssien riit-
tämättömyys, puutteet tietotaidossa sekä toiminnan lyhytjänteisyys. Yrityksen tuotan-
tosuuntautuneisuus ja markkinoinnin kehittymättömyys ovat myös tekijöitä, jotka ei-
vät edistä yhteistyön aloittamista. (Boxberg ym. 2001, 31–32.) 
 
Pienten yritysten välisessä yhteistyössä tärkeimpiä yhteistyön esteitä ovat yksilötason 
esteet. Komppula (1996, 45–46)  esittelee teoksessaan Andersonin (1979) jaottelemat 
psykologiset esteet. Yhteistyön välttämättömänä edellytyksenä on yritysjohtajien kes-
kinäinen avoimuus ja luottamus. Jos nämä puuttuvat, ei yhteistyötä synny. Jos yritys-
johto perustuu egosentrisyyteen eli minäkeskeisyyteen ja tuotantosuuntaiseen markki-
nointiajatteluun, ei yhteistyölle ole edellytyksiä.  Muita yksilötason esteitä ovat pelko 
siitä, että yhteistyö tulkitaan heikkouden merkiksi, sekä varovaisuus. Psykologiset 
esteet ovat usein suurempia kuin yritykseen liittyvät esteet. ( Komppula 1996, 45–46.) 
 
Myös Liiketaloudellinen tutkimuslaitos (1995, 7) on listannut yhteistyön kapeikkote-
kijöitä eli esteitä. Seuraavan listan alkupäässä olevat tekijät liittyvät yhteistoiminnan 
käyntiin saamiseen ja listan loppupään tekijät yhteistyön käynnistämisen jälkeiseen 
vaiheeseen eli toteuttamisen vaiheeseen.  
 
1. tiedon suunnittelemattoman leviämisen pelko (avaintoimintojen jakaminen toi-
sen yrityksen kanssa voi olla vaikeaa ja se voi hankaloittaa yhteistoimintaa) 
2. järjestelmien ja yrityskulttuurien erot 
3. epätasainen sitoutuminen ja osapuolten kokoero (yritysten epäsymmetrian ja 
kokoeron vuoksi saattavat yritysten yhteistoimintaan uhraamilla resursseilla 
olla yrityksille eri merkitykset. Tämä saattaa lisätä jännitteitä yritysten välillä.) 
4. vallan tai etujen epätasapaino  
5. epäselvyydet toiminnan laajuudesta 
6. osallistuvien yritysten organisaatioista nouseva vastustus 
7. tavoitteiden muuttuminen ja lojaalisuusristiriidat 
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Maaseudulla ns. kärkiyrityksillä on iso merkitys alueen yritysten verkostoitumisen 
kannalta. Kärkiyrityksiä ovat yritykset, jotka ovat selvästi muita yrityksiä suurempia 
ja pystyvät verkostoimaan pienempiä yrityksiä oman liiketoimintansa ympärille. Pie-
nille maaseutuyrityksille yhteistyö suurempien yritysten kanssa tarjoaa mahdollisesti 
hyvinkin nopean pääsyn laajemmille markkinoille, jopa ulkomaan markkinoille. Kai-
killa maaseutualueilla ei kuitenkaan ole kärkiyritykseksi soveltuvia yrityksiä. Tämä 
voi olla syynä siihen, ettei alueelle ole syntynyt muitakaan yhteistyöverkostoja. (Antti-
la 1998, 29.) 
 
Yhteistyön onnistumisen erityinen edellytys on, että osallistujilla on yhteistyökykyä  
ja -halua. Jo näiden tekijöiden avulla on mahdollista päästä pienten vaikeuksien yli. 
Yhteiset tavoitteet kannattaa täsmentää yhteistyöhön lähdettäessä, jotta kaikki osallis-
tujat ovat samaa mieltä siitä, mitä yhdessä on tarkoitus tehdä. Myös työnjaosta ja toi-
mintatavoista on hyvä keskustella jo alkuvaiheessa. Yhteistyön onnistumisen edelly-
tyksiä ovat myös osallistujien sitoutuminen ja panostaminen yhteistyöhön. Yhteistyö 
vaatii pitkäjänteisyyttä. (Pesonen ym. 2000,77.) 
 
3.3 Verkostoitumishankkeet Etelä-Savossa 
 
Eri puolilla Suomea on käynnistetty lukuisia elinkeinotoimintaa ja verkostoitumista 
edistäviä hankkeita, jotka ovat syntyneet tarpeesta turvata tietyn alueen elinvoimai-
suus. Kuntien tai muiden julkisyhteisöjen osittain tai jopa kokonaan rahoittamat kehit-
tämishankkeet ovat maaseutuyrityksille helppo tapa aloittaa yhteistyö muiden yritys-
ten kanssa. Hankkeissa voidaan keskittyä tiettyihin teemoihin, esimerkiksi tuotekehit-
telyyn ja markkinointiin. Päähuomio hankkeissa kiinnittyy yritysten verkostosuhteiden 
ja kontaktipintojen lisäämiseen. (Anttila 1998, 32.) 
 
Etelä-Savon alueella käynnistyi vuonna 2009 kaksi toisiaan täydentävää hanketta, 
joiden tarkoituksena on kehittää Etelä-Savon matkailullisia verkostoja ja tuotteita. Itä-
Suomen yliopiston koordinoima Outdoors Finland Etelä-Savo – aktiviteettien kehit-
täminen Etelä-Savossa -hanke (OFES) ja Mikkelin ammattikorkeakoulun koordinoima 
Elämykselliset verkostotuotteet Etelä-Savon matkailun vetovoimatekijänä -hanke 
(ELMO) toimivat laajalla rintamalla maakunnan matkailutuotteiden kehittämiseksi. 
(Itä-Suomen yliopisto 2010.) 
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OFES-hanke on elinkeinojen kehittämishanke, jossa selvitetään, arvioidaan ja kehite-
tään aktiviteettimatkailun edellytyksiä Etelä-Savossa. Hanke on osa Matkailun edis-
tämiskeskuksen koordinoimaa valtakunnallista Outdoors Finland-hanketta. OFES:in 
tarkoituksena on tuottaa valtakunnalliseen hankkeeseen Etelä-Savon osalta tietoa eri-
tyisesti kalastuksen, melonnan ja retkiluistelun osalta muun muassa reitistöistä ja akti-
viteettien matkailutuotteista. Hankkeen tavoitteena on pitkässä tähtäimessä auttaa 
matkailutuotteita pääsemään kansainvälisille markkinoille. Kuluvan vuoden aikana 
laaditaan kehittämis- ja investointisuunnitelmat toimialalle Etelä-Savossa. Suunnitel-
mien laadinnassa pyritään nostamaan esiin maakunnallisten yrittäjien ja erityisesti 
yritysverkostojen tarpeet, jotta muun muassa ELMO-hankkeen avustavissa toimenpi-
teissä syntyvät yritysverkostojen kehittämishankkeet ovat hyvässä asemassa rahoitusta 
haettaessa. OFES-hankkeen ensimmäinen vaihe toteutettiin 1.4.2009- 31.12.2010.  
(Itä-Suomen yliopisto 2010.) 
 
ELMO-hankkeen tarkoituksena on selvittää monialaisten elämyspalvelujen kehittä-
mismahdollisuudet, -edellytykset ja -tarpeet Etelä-Savossa. Monialaisuudella tarkoite-
taan luontoaktiviteettien, kulttuuri- ja luovien alojen uudenlaista yhdistämistä ja yh-
teistyötä. Näiden alojen verkostoitumisesta voi syntyä esimerkiksi eri alojen yrittäjien 
verkosto, joka lähtee kehittämään Etelä-Savon kärkiaktiviteetteihin; retkiluisteluun, 
melontaan ja kalastukseen liittyviä oheistuotteita matkailijoille. ELMO nostaa esiin 
yrittäjien omia kehittämistarpeita ja yhteistyöideoita sekä kokoaa yhteen yrityksiä, 
joilla on samanlaisia tarpeita tai ideoita. ELMO auttaa myös syntyneitä yritysryhmiä 
saamaan rahoitusta tarpeidensa ja ideoidensa toteuttamiseen.  ELMO -hankkeen toteu-
tusaika on 1.10.2009–30.9.2010. (Itä-Suomen yliopisto 2010.) 
 
Hankkeet toimivat tiiviisti yhteistyössä ja tämä on tavoitteena myös tuloksissa: roh-
kaista matkailu-, kulttuuri- ja luovia aloja verkostoitumis-, yhteistyö- ja tuotekehitys-
mahdollisuuksien löytämiseen. Hankkeiden tehtävänä ei ole toimia verkostojen, ketju-
jen ja yritysryppäiden muodostajana, sillä toimivan verkostoitumisen ja ketjuuntumi-
sen edellytys on yrittäjien oma halu toimia yhdessä muiden yritysten kanssa yhteisen 
intressin äärellä. Hankkeet tukevat ryhmien ja verkostojen luomista tuottamalla tietoa 
alueen verkostoista ja toimijoista sekä rahoituksesta. (Itä-Suomen yliopisto 2010.) 
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3.4 Kunnan rooli yritysten verkostoitumisessa 
 
Kunnat ovat olleet innokkaasti kehittämässä matkailua monilla eri tavoilla (Hemmi & 
Vuoristo 1993, 241). Toiminta on ollut suurimmaksi osaksi yleisten toimintaedellytys-
ten luomista yritystoiminnalle, sillä kuntien toimialaan ei varsinainen liiketoiminta 
kuulu (Vuoristo 2002, 190).  Kuntien roolissa elinkeinotoiminnan edistäjänä korostuu 
tulevaisuudessa yritysten verkostosuhteiden kehittäminen. Verkostoitumisen kautta 
voidaan edistää yritysten kasvua ja alueen työllisyyttä. (Anttila 1998, 18–19.) Kuntien 
tehtävät verkostoitumisessa voivat Kautosen mukaan (1993) vaihdella teknologia- ja 
yrityspalvelukeskusten tai uusien rahoitus- ja koulutuspalvelujen luomisesta yhteis-
työn kehittäjään (Anttila 1998, 19). 
 
Saattamalla yhteen eri intressiryhmiä ja luomalla erilaisia kehittämisohjelmia sekä 
rakentamalla yhtenäistä näkemystä alueen kehityksen suuntaamisessa, kunnat voivat 
olla mukana edistämässä verkostoitumista. Yhteistyöverkostojen kehittäminen tulisi 
kunnissa nähdä ennen kaikkea aluetaloudellisena investointina, joka synnyttää kasvua 
ja vahvistaa alueen taloutta. Verkostojen muodostamiseen on investoitava ja niitä on 
jatkuvasti kehitettävä. Kuntien rooli verkostoitumiskehityksessä voi olla hyvinkin 
keskeinen, sillä verkostoituminen ei läheskään aina lähde liikkeelle vain yrittäjien 
omasta toimesta. (Anttila 1998, 18–19.) 
 
Tulevaisuudessa kuntien entistä tärkeämpi tehtävä on yritysten tarvitsemien tietopal-
velujen tarjoaminen. Yritykset tarvitsevat tietoja yhteistyökumppaneista ja markki-
noista niin kotimaassa kuin ulkomaillakin. Kuntien on autettava yrityksiä hakeutu-
maan myös kansainvälisiin yritysverkostoihin. Kuntien tulisi palvella yrityksiä erään-
laisena informaatiokeskuksena, jolla on tarvittavat kansainväliset yhteydet. Kuntien on 
toimittava hankkeiden käynnistäjinä ja yritysten tietopankkina. Toimimalla yhtenä 
linkkinä yritystensä verkostoissa kunnat voivat antaa oman panoksensa ja osaamisensa 
alueensa kansainvälistymiseen. (Anttila 1998, 20–21.) 
 
4 VERKOSTO 
 
Käsitteelle verkosto ei verkostoitumis-käsitteen tapaan ole olemassa yksiselitteistä 
määritelmää. Yleensä sillä tarkoitetaan riippumattomien osien yhteen kytkeytynyttä 
kokonaisuutta. (Hakanen ym. 2007, 15.) Toivola (2006, 22) määrittelee verkoston 
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kahden tai useamman itsenäisen yrityksen väliseksi, pitkäaikaiseksi yhteistyösuhteek-
si, jossa yritykset toteuttavat yhteistyössä liiketoimintaa saavuttaakseen vahvemman 
kilpailuasetelman. Liiketaloustieteellisen tutkimuslaitoksen mukaan (1995, 4) verkos-
tojen syntymiseen on kaksi eri näkökulmaa. Ensimmäisen näkemyksen mukaan ver-
kostot muodostuvat niin sanotusti ”itsestään” yritysten toiminnan tuloksena. Toisen 
näkemyksen mukaan taas tarvitaan tietoista verkostojen luomista. Olluksen ym. mu-
kaan (1999, 51) verkosto syntyy useimmiten selkeään tarpeeseen.  
 
Verkostotaloudeksi kutsutaan tapaa toimia löyhien tai tiiviiden yhteenliittymien, ver-
kosto-organisaatioiden kautta, jossa etu haetaan liittoutumalla kutakin tarvetta parhai-
ten palvelevien yhteistyötahojen kanssa. Kukin antaa yhteiseen toimintaan parastaan. 
Tarkoitus on, että yhdessä saavutetaan jotain sellaista, mihin mikään yritys ei yksin 
pystyisi. Verkostotalous perustuu vastavuoroisuuteen, yhteistoimintaan sekä vaihtoon. 
(Hakanen ym. 2007, 15.) Verkostossa täydennetään toisiaan ja voidaan keskittyä vah-
vistamaan omaa ydinosaamista (Ollus ym. 1999, 1). 
 
4.1 Vertikaalinen verkosto 
 
Yleinen tapa tarkastella verkostoja on ryhmitellä ne horisontaalisiin, vertikaalisiin ja 
toimialarajat ylittäviin toimintakokonaisuuksiin (Hakanen ym. 2007, 55). Vertikaali-
nen verkosto yhdistää saman tuotantoprosessin tai arvoketjun eri vaiheissa toimivia 
organisaatioita. Horisontaalinen verkosto taas yhdistää arvoketjun tietyn vaiheen rin-
nakkaisia ja erilaisia toimijoita, palveluita tai tuotteita. (Niemelä 2002, 18–19.)  
 
Perinteinen vertikaalinen arvoketju lähtee raaka-aineiden tuottamisesta ja päättyy ku-
luttajan ostopäätökseen ja tätä seuraaviin jälkimarkkinointitoimenpiteisiin (Pirnes 
2002, 35.) Vertikaalisessa verkostossa yksi siis valmistaa raaka-aineet, yksi valmistaa 
tuotteen, yksi markkinoi ja yksi laskuttaa (Niemelä 2002, 19.) Pirneksen mukaan 
(2002, 35) jokainen ketjun jäsen on siis itsenäinen toimija, joka tavoittelee parasta 
mahdollista tulosta itselleen. Perinteisessä vertikaalisessa arvoketjussa toiminnot ovat 
tietyssä järjestyksessä. Ensin hankitaan raaka-aineet, joista valmistetaan ennalta suun-
niteltuja tuotteita, ja näitä tuotteita markkinoidaan parhaalla mahdollisimmalla tavalla 
potentiaalisimmille tukku- ja vähittäiskauppa-asiakkaille ja edelleen kuluttajille ja 
käyttäjille. Komppulan mukaan (1996, 17) matkailualalla vertikaalisen tason yhteistyö 
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tarkoittaa esimerkiksi kunnallisen matkailutoimiston vetämää yhteismarkkinointia, 
missä matkailutoimisto toimii tavallaan yritysten jakelutienä kuluttajiin nähden. 
 
Esimerkkejä vertikaalisista verkostoista ovat Rantasalmen Matkailu ry, Punkaharjun 
Matkailu ry ja Savonlinnan Seudun Matkailu Oy. Rantasalmen Matkailu ry on ran-
tasalmelaisten matkailuyritysten vuonna 2004 perustama yhdistys.  Yhdistys huolehtii 
jäsenistönsä ja sitä kautta alueen matkailuelinkeinon kehittämisestä. Yhdistyksen tai 
muun yhteistyömuodon perustaminen tuli ajankohtaiseksi vuonna 2003, kun Ran-
tasalmen kunta harkitsi palvelujensa ulkoistamista. Matkailu ei kuulunut kunnan tarjo-
amien pakollisten palvelujen piiriin, joten se olisi ollut helppo ulkoistaa. (Vainio 
2010.) Yhdistyksen tavoitteena on luoda vankka ja toimiva verkosto, josta on hyötyä 
kaikille osapuolille. Hyötynä ei ole ainoastaan alueen matkailijamäärien kasvu, vaan 
myös alueen tuotteiden yhdistäminen ja innovatiivisuuden ja laadun lisääntyminen. 
Yhdistyksen avainarvoja ovat avoin yhteistyö, alueen palvelujen kehittäminen ja mo-
nipuolistaminen, ja näkyvyyden lisääminen. Vuonna 2004 avattiin Internetiin Ran-
tasalmen matkailuportaali, joka tarjoaa päivitettyä tietoa Rantasalmen matkailutarjon-
nasta. (Aira 2004.) 
 
Punkaharjun Matkailu ry:n perustamiskokous ja ensimmäinen hallituksen kokous pi-
dettiin 7.10.2010. Uuden yhdistyksen tarkoituksena on toimia yhteismarkkinoinnin 
runkona. Yhdistyksen tavoitteena on saavuttaa yhdessä enemmän. Kohdentamalla eri 
toimijoiden vähäisiä markkinointirahoja yhdessä mietittyjen strategioiden mukaisesti 
pystytään saavuttamaan suurempi näkyvyys sekä tarjoamaan asiakkaille laajempia ja 
monipuolisimpia palvelukokonaisuuksia. Punkaharjun suuret sekä pienet matkailu-
toimijat ovat tehneet aikaisemminkin paljon yhteistyötä, mutta tulevaisuudessa yhteis-
työtä on tarkoitus tiivistää ja jäntevöittää. Ongelmana Punkaharjulla on ollut se, ettei 
yrittäjillä ole yhteisten asioiden koordinoijaa. Tästä syystä yhdistyksen perustaminen 
on tarpeellista. (Mikkonen 2010.) 
 
Koko Savonlinnan seudun, käsittäen Savonlinnan, Rantasalmen, Punkaharjun, Sulka-
van, Enonkosken, Kerimäen, Kesälahden ja Parikkalan, matkailupalveluita markkinoi 
Savonlinnan Seudun Matkailu Oy. Savonlinnan seudun matkailuyritysten omistama 
yhdistys perustettiin vuonna 2010. Mukaan lähti ensi vaiheessa 73 seudun matkailusta 
suoraan tai välillisesti hyötyvää yritystä. (Savonlinnan seudun matkailu sai veturin 
2010.) Savonlinnan Seudun Matkailu Oy:n tehtävänä on kasvattaa Savonlinnan seu-
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dun vetovoimaisuutta matkailukohteena markkinoinnin ja myynnin keinoin. Tätä var-
ten osakkaat maksavat yhtiölle vuosittain yhdessä päätettyä ja hyväksyttyä markki-
nointimaksua, joka käytetään markkinointiin. Yritykset päättävät itse kuinka paljon ja 
millä kriteereillä haluavat panostaa matkailun kehysmarkkinointiin. Jokainen tekee 
omaa markkinointiaan kuten ennenkin, mutta myös yleistä seutumarkkinointia on teh-
tävä. Yhdessä määritellään myös markkinoinnin kärjet ja hyväksytään vuosittainen 
markkinointisuunnitelma. Käytännössä nykyisen Savonlinnan Matkailu Oy:n liike-
toiminta siirretään uudelle yhtiölle. Suurin muutos onkin siinä, että uudessa yhtiössä 
seudun yritykset käyttävät suoraa päätäntävaltaa. (Savonlinnan seudun matkailu sai 
veturin 2010.) 
 
4.2 Horisontaalinen verkosto 
 
Horisontaalisella yhteistyöllä tarkoitetaan samalla toimialalla ja/tai maantieteellisellä 
alueella toimivien yritysten yhteistoimintaa. Horisontaalisen yhteistyön kumppaneina 
voivat olla samaa palvelua tarjoavat yritykset, jotka kilpailevat samoista asiakkaista. 
Yritysten palvelut voivat luonnollisesti olla myös toisiaan täydentäviä, kuten esimer-
kiksi majoituspalvelut ja ohjelmapalvelut. (Komppula 1996, 15.) 
 
Hakasen ym. mukaan (2007, 56) horisontaalisia kumppanuussuhteita voi olla monen-
tyyppisiä ja -tasoisia. Ensiksi kannattaa tehdä ero monenkeskisen ja kahdenvälisen 
kumppanuuden välillä.  Mitä enemmän yhteistyösuhteessa on osallisia, sitä todennä-
köisempää on, että suhde muodostuu strategisesti vähemmän tavoitteelliseksi ja hallit-
tavaksi. Kahdenvälinen tai vain muutaman yrityksen yhteistyösuhde voi kehittyä hy-
vinkin syvälliseksi kumppanuudeksi. Tällainen kumppanuus organisoidaan usein yh-
teisyritykseksi (joint venture).  
 
Yritysyhteistyön malleja ovat Pirneksen mukaan (2002, 14) seuraavat: 
1. kehittämisrengas 
2. yhteistyörengas 
3. projektiryhmä 
4. yhteisyritys (joint venture) 
5. yhteisyksikkö 
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Kehittämisrengas on erityisesti pienyritysten yhteistyömalli.  Sen puitteissa joukko 
yrittäjiä kokoontuu vuorotellen toistensa luo. Isäntänä toimiva yritys esittelee toimin-
taansa ja nostaa mahdollisesti esille erilaisia ongelmia ja kehittämiskohteita. Muu 
ryhmä pyrkii esittämään kritiikkiä, parannusehdotuksia ja virikkeitä isäntäyritykselle. 
Parhaimmillaan kehittämisrengas tarjoaa osallistujille mahdollisuuden oppia muilta 
sellaista käytäntöä, jossa nämä ovat itseä parempia. Kehittämisrengastoiminta onnis-
tuu parhaiten silloin, kun osallistuvat yritykset ovat riittävän samankaltaisia yhteisen 
kiinnostuksen herättämiseksi, mutta toisaalta ne eivät saa kilpailla keskenään. (Pirnes 
2002, 15.) 
 
Yhteistyörenkaan toiminnassa olennaista on se, että ryhmällä on jokin yhteinen ja yh-
dessä hankittu resurssi, johon kaikilla on käyttöoikeus. Yhteinen resurssi voi olla jokin 
yhdessä hankittava ja kustannettava asiantuntija, kuten talouspäällikkö tai yhteiset 
toimitilat tai vaikkapa yhdessä hankitut koneet. Yritykset eivät esiinny ulospäin yh-
dessä niin, että niiden voitaisiin sanoa harjoittavan yhdessä liiketoimintaa. Kukin osal-
listuva yritys hyödyntää yhteistä resurssia parhaansa mukaan omissa liiketoimissaan. 
Yleensä yhteistyörengas tavoittelee yhteisin resurssihankinnoin kustannussäästöjä. 
Toinen potentiaalinen hyöty ja samalla tavoite on kriittisen massan saavuttaminen, 
sillä yhdessä toimimalla yritykset pystyvät ylittämään tietyn kynnyksen, esimerkiksi 
vientikynnyksen. (Pirnes 2002, 16–17.) 
 
Projektiryhmän toiminnalle on olennaista selvä työnjako ja yhteiseksi koettu liiketoi-
minta ja se, että yritykset edustavat ulospäin yhteiseksi kokemaansa liiketoimintako-
konaisuutta. Projektiryhmä on siis eräänlainen allianssi eli liittouma, jolla voi olla 
yhteinen nimi. Projektiryhmän tavoitteena on ryhmän yhteisen strategisen kilpai-
luedun parantaminen markkinoilla. Tämä voi tapahtua siten, että jokaisen osaamiset 
yhdistetään. Projektiryhmässä sisäinen erikoistuminen tuottaa kustannussäästöjä, kos-
ka yritykset voivat keskittyä ydinosaamiseensa. Ajatuksena on, että ryhmän sisäinen 
erikoistuminen ja siitä aiheutuva kustannusetu parantavat projektiryhmän kilpailuetua. 
Projektiryhmä pystyy yleensä tarjoamaan asiakkailleen suuremman ja kiinnostavam-
man kokonaisuuden kuin yksittäinen yritys. (Pirnes 2002, 18–19.) 
 
Joint venture tarkoittaa yhdessä muodostettavaa yritystä, jonka tarkoituksena on saada 
yhteistoiminnalla aikaan kokonaan uutta liiketoimintaa. Yhteisyritys eroaa aikaisem-
mista yhteistyömalleista panostusten suhteen. Panostukset ovat yhteisyrityksessä 
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yleensä strategisia, riskipitoisia, uutta luovia ja vasta pitkällä tähtäimellä hyödyiksi 
realisoituvia. Keskeisenä tavoitteena on uuden yhteisen liiketoiminnan luominen, 
käynnistäminen ja pyörittäminen. Kokoonpanoltaan oikeanlaisella ryhmällä on mah-
dollisuus yhdistellä osaamistaan siten, että lopputuloksena on innovatiivinen, koko-
naan uudenlainen liiketoimintakonsepti, tuote, palvelu, prosessi tai mikä tahansa näi-
den yhdistelmä. (Pirnes 2002, 20.) 
 
Yhteisyksikkö on yritysten yhteistyömalleista kaikkein formaalisin ja tiukin. Yhteis-
yksikössä yritykset perustavat osakeyhtiön ja sijoittuvat itse tämän osakeyhtiön sisälle 
siten, että kaikki vaihdanta ja informaatiovirta yrityksistä ulospäin kulkee tämän yh-
teisen yrityksen nimissä. Yritykset häivyttävät siten tavallaan oman imagonsa ja ole-
massaolonsa ja sulautuvat osaksi suurempaa kokonaisuutta. (Pirnes 2002, 20–21.) 
 
SaimaaHoliday ja Saimaan Charmantit ovat esimerkkejä horisontaalisen tason yhteis-
työstä. SaimaaHoliday on usean matkailuyrityksen verkosto Oravin, Rantasalmen ja 
Savonlinnan alueella. Kohteet sijaitsevat Linnasaaren ja Koloveden kansallispuistojen 
ympäristöissä. (Lomakeskus Järvisydän 2011.) SaimaaHolidayn toiminta-ajatuksena 
on kehittää kannattavaa matkailutoimintaa Savonlinnan talousalueella. Mukana olevat 
matkailuyritykset pyrkivät hallittuun kasvuun ja nostamaan esille toisiaan tukevia in-
vestointeja ja kehitysideoita. SaimaaHoliday-tuotemerkin omistaa yhdistys, johon 
kuuluvat muun muuassa perustajajäseninä Lomakeskus Järvisydän, Saimaan eräpalve-
lu/Oravi Oy, Oravin kyläkauppa Oy, Loma-Oravi Oy, PV-Group ja Lomasydän Oy. 
Yhdistyksen jäsenillä on oikeus ja samalla velvollisuus käyttää SaimaaHoliday-
tuotemerkkiä omassa markkinoinnissaan. SaimaaHolidayn yritysten toiminta on itse-
näistä, mutta kaikki puhaltavat yhteen hiileen ja yhteisen tavoitteen saavuttamiseksi: 
tarjota matkailijoille elämyksiä upean järviluonnon keskellä. (SaimaaHoliday on mat-
kailuyritysten tehokas verkosto 2010.) 
 
Saimaan Charmantit on eteläsavolainen 15 matkailuyrityksen markkinointiyhteenliit-
tymä, johon kuuluvat Anttolan-hovi, Panimoravintola Huvila, Kenkävero, Kekkolan 
kartano, S/S Punkaharju ja S/S Paul Wahl, Tertin kartano, NEXT Hotel Satulinna, 
Butiken på Landet, TeaHouse, Rapion Mylly, S/S Heinävesi, Lomamokkila, Sahan-
lahti, Ollinmäen viinitila ja Tynkkylän Lomaniemi. (Etelä-Savon maakuntaliitto 
2010.) Saimaan Charmantit syntyi osana vuosina 2005–2006 toiminutta Verkostoveto 
2-matkailun kehittämishanketta. Saimaan Charmantit tarjoavat asiakkailleen majoitus-
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ta, ruokailua ja erilaisia elämyksiä. Charmantti-yrittäjien yhteistyö tarkoittaa mm. 
markkinointia, koulutustilaisuuksia ja henkilökunnan matkoja. (Kaskinen 2010.) 
 
4.3 Sosiaalinen pääoma verkostossa 
 
Sosiaalinen pääoma koostuu sosiaalisesta rakenteesta, joka on ihmisten välisissä suh-
teissa. Sosiaalinen pääoma muodostuu yksilöiden kyvystä, motivaatiosta ja mahdolli-
suuksista rakentaa suhteita. Sosiaalinen pääoma voidaan jakaa rakenteelliseen, relatio-
naaliseen ja kognitiiviseen tekijään. Rakenteellinen sosiaalinen pääoma kuvaa yrityk-
sen verkostosuhteita ja niiden rakenteita. Kognitiivinen ja relationaalinen sosiaalinen 
pääoma säätelevät sitä, miten yritys pystyy hyödyntämään verkostojaan. (Toivola 
2006, 68.) 
 
Ajan mukana sidoksiin varastoituu tuttavuutta, ystävyyttä, mainetta, arvostusta ja luot-
tamusta. Arvostusta ja luottamusta nimitetään relationaaliseksi sosiaaliseksi pääomak-
si. Se säätelee sidosten avoimuutta ja joustavuutta sekä toimii tilanteiden hyväksikäy-
tön ja muun opportunismin vastavoimana. (Niemelä 2002, 73.) Kognitiivisella tekijäl-
lä tarkoitetaan taas sitä, miten hyvin osapuolilla on kykyä ymmärtää toisiaan, ja puhu-
vatko he samaa kieltä. (Toivola 2006, 68.) Vakiintuneessa yhteistyössä osapuolet 
ymmärtävät toisiaan pienestäkin vihjeestä ilman pitkiä selityksiä (Niemelä 2002, 73). 
 
Sosiaalisen pääoman positiivisina seurauksina voidaan pitää molemminpuolista tukea, 
yhteistyötä sekä luottamusta. Sosiaalinen pääoma voi olla joko sitovaa tai uusia kon-
takteja rakentavaa. Uusia suhteita rakentava sosiaalinen pääoma yhdistää erityyppisiä 
ihmisiä, kun taas sitova sosiaalinen pääoma liittää tiettyä ryhmää yhteen ja sulkee pois 
ulkopuolisia tahoja. Sosiaalisen pääoman idea on, että sosiaalisilla verkostoilla on 
arvo, joka perustuu ihmisten välisiin suhteisiin. Sosiaalinen pääoma auttaa tiedon siir-
tymistä osapuolten välillä ja se edistää myös toimijoiden vaikuttavuutta, resurssien 
saavutettavuutta sekä mainetta ja uskottavuutta. (Toivola 2006, 69.) 
 
4.4 Luottamus verkostossa 
 
Luottamuksella tarkoitetaan toisen osapuolen uskoa siihen, että toinen osapuoli täyttää 
hänen tarpeensa tulevaisuudessa (Komppula 1996, 46). Luottamus kuvaa henkilöiden 
välistä sosiaalista suhdetta. Kun henkilö luottaa johonkuhun toiseen, hän toimii luotta-
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vaisesti asettuen samalla alttiiksi petoksen mahdollisuudelle. (Ruuskanen 1999, 38.) 
Suhdeverkoston luomisessa luottamus toimii yhteistyön kivijalkana. Sen rakentami-
sessa onkin kyse paitsi sanoista ja teoista myös tunteista. ( Silvennoinen 1999, 57.)  
 
Luottamus rakentuu kumulatiivisesti, toistuvan vuorovaikutuksen seurauksena. Osa-
puolet oppivat tuntemaan toisensa, ja heille muodostuu yhteinen sitoutuminen yhteis-
työhön. Mitä suurempi luottamus on, sitä pienemmät ovat aika- ja energiakustannuk-
set, joita tarvitaan yhteiseen päätöksentekoon, neuvotteluihin ja yhteistyön toteuttami-
seen. (Toivola 2006, 64.) Luottamussuhteen rakentaminen edellyttää pitkäjänteistä 
toimintaa. Kyky luottaa muihin perustuu vahvasti siihen, että luottaa itseensä ja suh-
tautuu mahdollisimman luontevasti muihin ihmisiin. (Silvennoinen1999, 58.) 
 
Sakon mukaan (1992) luottamus voidaan jakaa kolmeen eri luottamustyyppiin: sopi-
mukselliseen luottamukseen, osaamiseen perustuvaan luottamukseen ja goodwill-
luottamukseen.  Sopimuksellinen luottamus tarkoittaa sitä, että pidetään kiinni anne-
tuista lupauksista ja yhteisesti sovituista asioista kuten esimerkiksi aikatauluista.  
Osaamiseen perustuva luottamus on luottamusta, jossa on sekä teknistä että johta-
misosaamista. Osaamisluottamuksen perusteella osapuolet voivat luottaa toistensa 
kyvykkyyteen toteuttaa oman osansa muun muassa niin, että asiakkaan laatuvaatimuk-
set täyttyvät. Goodwill-luottamus on monimutkaisin luottamustyyppi. Se perustuu 
osapuolten sitoutumiseen, yhteisiin tavoitteisiin ja vastavuoroisuuteen sekä estää 
oman edun tavoittelun. Goodwill-luottamusta muodostuu vain pidempiaikaisissa 
kumppanuussuhteissa. (Toivola 2006, 65.) 
 
Ruuskanen (1999, 39) taas jaottelee luottamuksen systeemiseen ja henkilöihin liitty-
vään luottamukseen. Systeeminen luottamus vastaa Sakon määrittelemää osaamiseen 
perustuvaa luottamusta ja henkilöihin liittyvä luottamus sopimuksellista luottamusta. 
Systeeminen luottamus perustuu siihen, että henkilöillä on kokemusta vastaavista ti-
lanteista, ja henkilötason luottamus taas viittaa tilanteeseen, jossa tiedostetaan mah-
dollisuus tulla petetyksi vuorovaikutuksessa olevan henkilön taholta.  
 
Systeemisen luottamuksen osalta verkostoon liittymistä miettivän yrittäjän on oltava 
vakuuttunut siitä, että verkostoyhteistyö toimintamallina on järkevä ja toimiva. Hänen 
täytyy luottaa siihen, että kumppanit hallitsevat verkostossa omat tehtävänsä, ja että 
hänen oma roolinsa verkostosysteemissä on toiminnallisesti mielekäs ja taloudellisesti 
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kannattava. Systeemisen luottamuksen lisäksi verkostoyhteistyötä harkitsevan yrittä-
jän täytyy luottaa kumppaneihinsa henkilöinä. Ei riitä, että yrittäjä pitää verkostojär-
jestelmää toimivana ja kaikkia verkoston jäseniä pätevinä ammattilaisina. Hänen tulee 
lisäksi luottaa toisiin osapuoliin henkilöinä. Täytyy luottaa siihen, että kumppanit toi-
vat sovitulla tavalla, eivätkä taloudellisesti kannattavan tilaisuuden tullen käytä muita 
osapuolia hyväkseen. (Ruuskanen 1999, 40.) 
 
Taulukossa 1 pystyulottuvuuden muodostaa yrittäjien systemaattisen luottamuksen 
taso. Sillä kuvataan sitä, kuinka toimivaksi yrittäjät kokevat heillä tarjolla olevan ver-
kosto-järjestelmän ja kuinka vakaaksi he kokevat oman taloudellisen asemansa ja roo-
linsa sen osana. Toisen ulottuvuuden taas muodostaa henkilötason luottamus eli se, 
missä määrin yrittäjä luottaa yhteistyökumppaneihinsa henkilöinä. (Ruuskanen 1999, 
73. 
 
TAULUKKO 1. Luottamus ja suhtautuminen yhteistyöhön (Ruuskanen 1999, 
73). 
 
Jos osapuolten väliltä puuttuu luottamusta, kaikki uhraavat yhteistyöstä saatavat edut 
vähemmän kannattavalle itsenäiselle toiminnalle. Vallan epätasainen jakautuminen ja 
sosiaaliset aukot verkostoissa vaikuttavat verkoston laidalla olevien yritysten luotta-
mukseen negatiivisesti. (Ruuskanen 1999, 38–40.) Myös lupausten pettäminen tai 
unohtaminen voi merkitä luottamuksen häviämistä välittömästi. Lisäksi epäselvät odo-
tukset lisäävät väärinymmärryksiä ja sitä kautta epäluottamusta. Odotusten kirkasta-
minen onkin verkostossa tärkeää. (Silvennoinen 1999, 60.) 
 
4.5 Sitoutuminen verkostoon 
 
Sitoutumisella tarkoitetaan kahdenvälisessä suhteessa sitä, että kumpikin osapuoli 
uskoo suhteen olevan niin tärkeä, että sen ylläpitämiseen kannattaa panostaa ja että 
Systeeminen luotta-
mus  
KORKEA  MATALA  
KORKEA  Verkostoituja  
vahva sitoutuminen yh-
teistoimintaan  
Opportunisti  
korkea yksilön suoriutu-
mistarve  
MATALA  Varovainen  
riskien välttäminen  
Vetäytyjä  
vetäytyminen yhteistyös-
tä  
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suhde tulee kestämään ennalta määräämättömän ajan. Sitoutumista voi vahvistaa eri-
laisilla sopimuksilla ja sanktioilla, mutta silti uskolla ja tahdolla on merkittävin rooli. 
(Boxberg ym. 2001, 43.) Vaikka yritysverkostoissa toimijoina ovatkin yritykset, syn-
tyvät sidokset yritysten välille kuitenkin ihmisten välityksellä. Ihmiset tuovat sidoksiin 
ja suhteisiin mukaan oman rationaalisuutensa ja arvomaailmansa, joten ihmisten lojaa-
lisuus toisia ihmisiä, ryhmiä ja arvoja kohtaan vaikuttaa myös yritysten keskinäisiin 
suhteisiin ja niihin sitoutumiseen. (Komppula 2000, 57.) 
 
Yrityksen sitoutuminen verkostoon on yhteistyön aikana kehittyvä prosessi, joka läh-
tee liikkeelle yrityksen tarpeesta tehdä yhteistyötä ja vaatii vahvistuakseen todisteita 
yhteistyön tuloksista. Yritys sitoutuu verkostossa verkoston tavoitteisiin eli yhteiseen 
asiaan sekä toisaalta yhteisiin toimintoihin eli yhteistyössä toimimiseen. Sitoutuminen 
näihin molempiin on toisaalta asenteellista eli halua, ja toisaalta toiminnallista eli ky-
kyä panostaa aikaa ja rahaa.  Yrityksen panostushaluun vaikuttavat yrityksen omat 
tavoitteet, joihin taas vaikuttavat sekä yrityksen että yrittäjän ominaisuudet. (Boxberg 
ym. 2001, 44.) 
 
Toiminnallinen sitoutuminen ilmenee konkreettisina panostuksina, joiden kautta osa-
puolet sitoutuvat yhteistyöhön. Panostukset voivat olla rahaa tai muuta materiaalista 
panostusta kuten työaikaa tai tietotaitoa. Toiminnallinen sitoutuminen edellyttää myös 
todellista halua kehittää yhteistyötä pitkäaikaiseksi. Panostus yksin ei siis riitä, vaikka 
suuret panostukset voivatkin näyttää muiden osapuolten silmissä siltä, että panostaval-
la osapuolella on myös halua sitoutua. (Komppula 2000, 56.) Panostusten on oltava 
myös uskottavia ja tasapuolisia, jotta osapuolet voivat luottaa toistensa sitoutumiseen. 
Uskottavuudella tarkoitetaan sitä, että panostukset ovat toimijan resursseihin nähden 
huomattavat ja niillä on merkitystä. Tasapuolisuudella taas tarkoitetaan sitä, että kaik-
ki osapuolet panostavat voimavaroihinsa nähden saman verran. (Boxberg ym. 2001, 
47.) Yrityksen kykyyn panostaa yhteistyöhön vaikuttavat yrityksen koko, markkina-
asema, elinkaaren vaihe, taloudellinen tilanne sekä riskinottokyky ja -halu. (Komppula 
2000, 56.) 
 
Asenteellinen sitoutuminen kuvaa osapuolten todellista aikomusta kehittää suhdetta 
(Komppula 2000, 56). Erityisesti maaseutumatkailu- ja ohjelmapalvelusektorilla ko-
rostuvat yrittäjän henkilökohtaiset ominaisuudet, yrittäjän ammatti ja kokemus toimi-
alalta. Yrittäjän korkea ikä ja heikkenevä terveydentila vaikuttavat usein haluun kehit-
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tää yritystä ja toisaalta haluun sitoutua toiminnallisesti verkkojen yhteisiin toimintoi-
hin.  Jos yrittäjän toiminnalle ei ole jatkajaa, on yleensä vaikeaa motivoitua toiminto-
jen ja voimavarojen kehittämiseen. (Boxberg ym. 2001, 44–45.) 
 
Yritysten samankaltaisuus, tuotteiden ja toimintojen täydentävyys, tasainen vallan 
jakaantuminen verkostossa, selkeä rakenne sekä luottamus ovat tekijöitä, jotka edistä-
vät asenteellista sitoutumista. Asenteellinen luottamus sekä asiaan että yhteistyöhön 
kehittyy yhteistyöprosessin aikana. Yrityksen innostus verkostoyhteistyöhön säilyy ja 
lisääntyy, kun yritys tuntee saavansa hyötyjä odottamassaan ajassa. Jos toiminnot tai 
hyödyt hiipuvat, innostuneisuus laskee ja halu panostaa verkoston yhteisiin toimintoi-
hin vähenee. (Boxberg ym. 2001, 44–46.) 
 
5 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN 
 
5.1 Tutkimusongelma ja tutkimuksen tavoite 
 
Tämän tutkimuksen pääongelmana on selvittää miten Sulkavan kunnan matkailuyri-
tykset suhtautuvat yhteistyöhön muiden matkailuyritysten kanssa. Ennen tätä selvite-
tään miten yritykset ovat verkostoituneet toistensa kanssa, ja millaisia verkostoja heil-
lä on Sulkavan rajojen ulkopuolisiin matkailuyrityksiin. Tutkimuksen tarkoituksena 
on tämän jälkeen selvittää yrittäjien kokemusten ja mielipiteiden kautta, mitä hyötyjä 
he kokevat verkostoitumisen ja verkostoyhteistyön antavan ja olisiko heillä halua ja 
tarvetta lisätä yhteistyötä. Tarkoituksena on myös tutkia verkostojen toimivuutta ja 
löytää yhteistyön mahdolliset ongelmakohdat sekä kerätä yrittäjien kehittämisehdo-
tuksia yhteistyön lisäämiseksi. Tutkimuksessa pyritään myös löytämään yhteistyön 
mahdollisia esteitä, jos yhteistyötä ei ole lainkaan tai se on vähäistä.  
  
Tutkimus antaa yrittäjille mahdollisuuden kertoa avoimesti havaitsemistaan ongelma-
kohdista ja kehittämisehdotuksista. Tutkimuksen tavoitteena onkin tuoda yrittäjien 
keskuudessa vallitsevia mielipiteitä ja ajatuksia sekä toimeksiantajan että yrittäjien 
itsensä tietoisuuteen. Tutkimuksen jälkeen kunta on tietoisempi matkailuyrittäjien 
ajatuksista, toiminnasta ja suunnitelmista alueellisen yhteistyön suhteen. 
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5.2 Laadullinen tutkimusmenetelmä 
 
Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisesti eli laadullisesti. Lähtökohtana laadullisessa tut-
kimuksessa on todellisen elämän kuvaaminen. Luonteeltaan laadullinen tutkimus on 
kokonaisvaltaista tiedon hankintaa, ja aineisto kootaan luonnollisissa ja todellisissa 
tilanteissa. Tiedonkeruun instrumenttina suositaan ihmistä. Tutkija luottaa enemmän 
omiin havaintoihinsa ja keskusteluihinsa tutkittavan henkilön kanssa kuin mittausväli-
neillä (esim. kynä-paperi-testeillä) saatavaan tietoon. Tarkoituksena on siis ymmärtää 
ja tulkita tutkimuskohdetta monipuolisesti ja kokonaisvaltaisesti. (Hirsjärvi ym. 
2009,161–164.) 
 
Tyypillistä laadulliselle tutkimukselle on se, että kohdejoukko valitaan tarkoituksen-
mukaisesti, ei satunnaisotantaa käyttäen (Hirsjärvi ym. 2009,164). Laadullisessa tut-
kimuksessa keskitytään usein myös melko pieneen määrään tapauksia ja pyritään ana-
lysoimaan niitä mahdollisimman tarkasti (Eskola & Suoranta 1998, 18). Tutkijan pyr-
kimyksenä on paljastaa odottamattomia seikkoja. Tämän vuoksi lähtökohtana ei ole 
teorian tai hypoteesin testaaminen vaan aineiston monitahoinen ja yksityiskohtainen 
tarkastelu. Tutkimus toteutetaan joustavasti ja suunnitelmia muutetaan olosuhteiden 
mukaan. Kaikkia tapauksia käsitellään ainutlaatuisina ja aineistoa tulkitaan sen mukai-
sesti. (Hirsjärvi ym. 2009, 164.) 
 
5.2.1 Haastattelu laadullisen tutkimuksen aineistonkeruumenetelmänä 
 
Laadullisen tutkimuksen yleisimpiä aineistonkeruumenetelmiä ovat haastattelu, kyse-
ly, havainnointi ja erilaisiin dokumentteihin perustuva tieto. Näitä menetelmiä voidaan 
käyttää joko vaihtoehtoisina, rinnakkain tai eri tavoin yhdisteltynä tutkittavan ongel-
man ja tutkimusresurssien mukaan. (Tuomi & Sarajärvi 2003, 73.) Haastattelu on 
Hirsjärven ja Hurmeen mukaan (2000, 34) käytetyimpiä tiedonkeruumuotoja Suomes-
sa. 
 
Haastattelun idea on yksinkertainen ja järkevä. Kun haluamme tietää jotain ihmisestä, 
esimerkiksi mitä hän ajattelee ja minkälaisia motiiveja hänellä on, asiaa kysytään hä-
neltä. (Eskola & Suoranta 1998, 86.) Yksinkertaisin tapa määritellä haastattelu on ni-
metä se keskusteluksi, jolla on ennalta määrätty tarkoitus. Haastattelu muistuttaa kes-
kustelua monessa asiassa. Molempiin sisältyy kielellinen ja ei-kielellinen kommuni-
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kaatio, joiden avulla välittyvät niin ajatukset, asenteet, mielipiteet kuin tiedot ja tun-
teetkin. Kummassakin tilanteessa ollaan myös kasvotusten. Haastattelu eroaa kuiten-
kin yhdessä tärkeässä suhteessa keskustelusta: haastattelulla tähdätään informaation 
keräämiseen ja se on siis ennalta suunniteltua päämäärähakuista toimintaa, kun taas 
keskustelulla saattaa olla pelkkä yhdessäolofunktio. (Hirsjärvi & Hurme 2000, 42.) 
 
Valitsin aineistonkeruumenetelmäksi lomakekyselyn sijaan haastattelun, sillä haastat-
telulla saa paljon enemmän tietoa kuin kyselyllä. Ja kuten Hirsjärvi ja Hurme toteavat 
(1995, 15), ihmiset ovat kyllästyneet postiluukusta tipahteleviin lomakkeisiin eivätkä 
täten halua osallistua tutkimukseen. Näin myös tutkimukseeni osallistuneet yrittäjät 
kertoivat. Haastattelun etuna on myös ennen kaikkea joustavuus. Haastattelijalla on 
mahdollisuus tarvittaessa toistaa kysymys, oikaista väärinkäsityksiä ja selventää ilma-
usten sanamuotoja. Tällaista mahdollisuutta ei ole esimerkiksi postikyselyssä, jossa 
kaikki täyttävät samanlaisen lomakkeen. Joustavaa haastattelussa on myös se, että 
kysymykset voidaan esittää siinä järjestyksessä kuin haastattelija katsoo tarpeelliseksi. 
(Tuomi & Sarajärvi 2003, 75.)  
 
Haastattelussa tärkeintä on saada mahdollisimman paljon tietoa tutkittavasta asiasta. 
Tämän vuoksi on perusteltua antaa haastattelukysymykset tai aiheet haastateltavalle jo 
hyvissä ajoin etukäteen tutustuttavaksi. Haastattelun onnistumisen kannalta on suosi-
teltavaa, että haastateltavat voivat tutustua kysymyksiin tai ainakin haastattelun aihee-
seen etukäteen. Käytännössä tämä toteutuu, kun haastattelutavasta ja haastattelun 
ajankohdasta sovitaan. On eettisesti perusteltua kertoa haastateltavalle etukäteen mitä 
aihetta haastattelu koskee. (Tuomi & Sarajärvi 2003, 75.) Tutkimukseeni osallistuneet 
yritykset saivat tietää haastattelun aiheen ensimmäisen puhelinsoiton yhteydessä. 
Haastattelun teemat kerrottiin vastaajalle haastattelun alkaessa, jotta he pystyivät 
orientoitumaan haastatteluun. 
 
5.2.2 Valittu haastattelumuoto 
 
Haastattelutyyppien jakoja on useita, samoin eri haastattelutyyppien nimityksiä (Esko-
la & Suoranta 1998, 87). Eri menetelmillä pystytään tutkimaan erilaisia ilmiöitä ja 
hakemaan vastauksia erilaisiin ongelmiin (Tuomi & Sarajärvi 2003, 76). Yksinkertai-
sin jako saadaan, kun otetaan huomioon kysymysten muotoilun kiinteyden aste ja se, 
miten paljon haastattelija jäsentää haastattelutilannetta (Eskola & Suoranta 1998, 87). 
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Yleensä haastattelut jaetaan kolmeen ryhmään: lomake-, teema- ja syvähaastatteluihin. 
Kullakin haastattelumuodolla on erilainen suhde tutkittavaa ilmiötä kuvaavaan teori-
aan ja tutkimusmenetelmää perusteleviin teoreettisiin oletuksiin. (Tuomi & Sarajärvi 
2003, 76.) 
 
Käytetyin haastattelulaji on strukturoitu haastattelu eli lomakehaastattelu, jossa haas-
tattelu tapahtuu lomakkeen avulla (Hirsjärvi & Hurme 2000, 44). Lomakehaastattelus-
sa kysymysten muotoilu ja järjestys sekä vastausvaihtoehdot ovat kaikille samat. Olet-
tamuksena on, että kysymyksillä on sama merkitys kaikille vastaajille. (Eskola & Suo-
ranta 1998, 87.) Suurimpana vaikeutena tässä haastattelumuodossa on haastattelulo-
makkeen ja kysymysten muotoilu (Hirsjärvi & Hurme 2000,45). Lomakehaastattelus-
sa ei voi kysyä mitä tahansa sellaista, mitä olisi mukavaa tai hyödyllistä tietää, vaan 
siinä kysytään kysymyksiä, jotka ovat tutkimuksen tarkoituksen ja ongelmanasettelun 
kannalta merkityksellisiä (Tuomi & Sarajärvi 2003, 77). Haittana lomakehaastattelus-
sa on se, että valitut käsitteet ja vaihtoehdot heijastavat enemmän tutkijan kuin haasta-
teltavien maailmaa. Etuna lomakehaastattelussa on se, että se on varsin helppo toteut-
taa ja vastauksiin kuluu melko lyhyt aika. (Hirsjärvi & Hurme 2000, 45.) 
 
Teemahaastattelussa haastattelun aihepiirit eli teema-alueet on etukäteen määrätty. 
Menetelmästä puuttuu kuitenkin lomakehaastattelulle tyypillinen kysymysten tarkka 
muoto ja järjestys. Haastattelija varmistaa, että kaikki teema-alueet käydään haastatte-
lun aikana lävitse, mutta niiden järjestys ja laajuus vaihtelevat haastattelusta toiseen. 
(Eskola & Suoranta 1998, 87.) Teemahaastattelussa korostetaan ihmisten tulkintoja 
asioista, heidän asioille antamiaan merkityksiä sekä sitä, miten merkitykset syntyvät 
vuorovaikutuksessa (Hirsjärvi & Hurme 2000,48). Teemahaastattelussakaan ei voi 
kysyä mitä tahansa, vaan siinä pyritään löytämään merkityksellisiä vastauksia tutki-
muksen tarkoituksen ja ongelmanasettelun tai tutkimustehtävän mukaisesti. Etukäteen 
valitut teemat perustuvat tutkimuksen viitekehykseen eli tutkittavasta ilmiöstä jo tie-
dettyyn. (Tuomi & Sarajärvi 2003, 77–78.) 
 
Syvähaastattelu on puolestaan täysin strukturoimaton haastattelu. Syvähaastattelussa 
käytetään avoimia kysymyksiä ja vain ilmiö, josta keskustellaan, on määritelty. 
Avoimet kysymykset yksinään eivät vielä tarkoita syvähaastattelua vaan haastattelijan 
tehtävänä on syventää haastateltavan vastauksia rakentamalla haastattelun jatko saatu-
jen vastausten varaan. Syvähaastattelussa korostuu tutkittavan ilmiön perusteellinen 
25 
avaaminen, jolloin ei ole harvinaista, että haastateltavia on vain muutama. (Tuomi & 
Sarajärvi 2003,78.) 
 
Tutkimusmenetelmäkseni valitsin teemahaastattelun. Halusin, että vastaajat pääsevät 
kertomaan omista ajatuksistaan ja mielipiteistään mahdollisimman avoimesti ja va-
paasti, joten lomakehaastattelun avulla tämä ei olisi onnistunut. Syvähaastattelu olisi 
taas ollut liikaa aikaa vievä haastattelumuoto, sillä haastattelut oli suoritettava melko 
nopealla aikataululla eikä se muutenkaan olisi sopinut tutkimuksen luonteeseen. Tar-
koituksena oli saada mahdollisimman paljon vastauksia, eikä keskittyä vain muuta-
maan tapaukseen. 
 
5.3 Tutkimuksen toteutus 
 
Tutkimuskohteena tässä tutkimuksessa ovat sulkavalaiset matkailuyritykset. Haasta-
teltavia yrityksiä valittaessa lähdettiin siitä, että kaikki tutkimukseen osallistuneet yri-
tykset olivat kooltaan pieniä tai keskisuuria yksityisten henkilöiden omistamia. Tut-
kimukseen sopivia yrityksiä löytyi Sulkavalta yhteensä 23 kappaletta, ja heihin otettiin 
yhteyttä puhelimitse. Puhelussa kerrottiin tutkimuksesta, sen tarkoituksesta ja toimek-
siantajasta sekä tiedusteltiin yritysten halukkuutta osallistua tutkimuksen tekoon. Yh-
teydenotto puhelimitse oli tehokasta, sillä kieltäytymisiä tuli melko vähän. Jos haastat-
telupyyntö olisi esitetty esimerkiksi sähköpostitse, ei monikaan yrittäjä olisi luultavas-
ti vastannut viestiin. Henkilökohtainen kontakti helpottaa Hirsjärven ja Hurmeen mu-
kaan (1995, 67) myöhemmin myös varsinaisen haastattelun aloittamista. Se vähentää 
sekä haastattelijan että haastateltavan ahdistuneisuutta. 
 
Tutkimukseen osallistui yhteensä 13 matkailualan yritystä. Kuusi yritystä kieltäytyi 
haastattelusta ja neljää yritystä ei tavoitettu useista soittokerroista huolimatta. Yrityk-
siltä, jotka eivät halunneet osallistua tutkimukseen, kysyttiin syytä kieltäytymiseen. 
Syitä, joita yrittäjät luettelivat, oli muun muassa kiire, toiminnan vähäisyys tai muut 
henkilökohtaiset syyt. Ennen haastattelujen tekemistä olin tutustunut tarkasti aihee-
seen liittyvään kirjallisuuteen ja tutkimukseen osallistuviin yrityksiin. Kaikki haastat-
telemani yritykset olivat minulle ennestään tuntemattomia, joten suhtautuminen kaik-
kiin oli yhtä neutraali. 
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Haastattelut suoritettiin marraskuun ja joulukuun aikana. Haastattelut ajoittuivat pik-
kujoulu- ja joulun aikaan, jolloin pelkona oli, että yrittäjät ovat kiireisiä eikä heiltä 
välttämättä löydy aikaa haastattelulle. Haastatteluajat saatiin kuitenkin sovittua hel-
posti. Haastatteluista 12 tehtiin haastateltavien kotona, ja yksi suoritettiin puhelimessa.  
Teemahaastattelu edellyttää Hirsjärven ja Hurmeen mukaan (1995, 61) hyvää kontak-
tia haastateltavaan, ja siksi haastattelupaikan tulee olla rauhallinen ja haastateltavalle 
turvallinen. Kotiympäristö soveltuikin tästä syystä hyvin haastattelupaikaksi. 
 
Verkostoitumisen käsite ei ole selkeä ja yksiselitteinen ja käsitesekaannusten välttämi-
seksi haastatteluissa puhuttiinkin yhteistyöstä. Haastattelun ensimmäisessä osiossa 
kysyttiin taustatietoja liittyen yritykseen ja vastaajaan itseensä. Teemahaastattelurunko 
löytyy liitteestä 1. Tutkimusta varten oli valittu kuusi teemaa, joita käsiteltiin haastat-
telujen aikana. Teemoina olivat yhteistyö ja verkostot tällä hetkellä, yhteistyön tar-
peellisuus ja hyödyt, yhteistyön esteet, yhteistyön onnistumisen edellytykset ja tule-
vaisuus sekä kunnan rooli. Haastatteluhetkenä esitin kysymyksen ja seurasin ymmär-
tääkö haastateltava sen. Jos kysymys tuntui vastaajasta vaikealta, selitin mitä kysy-
mykselläni tarkoitin. Pyrin kuitenkin olemaan johdattelematta haastateltavaa liikaa, 
jotta hän voisi vastata kysymykseen omin sanoin.  
 
Haastatteluja tehdessäni sain pidettyä keskustelun oikeassa aiheessa ja osasin esittää 
mielestäni tarvittavia lisäkysymyksiä riittävien vastausten saamiseksi. Haastattelut 
sujuivat yleisesti ottaen helposti, mutta kysymykset liittyen sitoutumiseen ja luotta-
mukseen verkostossa tuottivat vastaajille vaikeuksia. Tähän vaikutti se, että monet-
kaan yrittäjät eivät olleet mukana yritysverkostoissa vaan yhteistyö oli useassa tapauk-
sessa vain soittelua ja neuvomista. Kysymykset oli laadittu teoriatiedon pohjalta ja 
olettaen, että yritykset ovat mukana jossakin verkostossa. Jälkikäteen ajateltuna ky-
symyksenasettelu oli huono. Etuna oli se, että kyseessä oli teemahaastattelu, ja haas-
tattelijana pystyin avaamaan kysymystä haastateltaville.  
 
Kysymystä liittyen verkostoitumishankkeisiin olisi voinut myös laajentaa. Teo-
riaosuudessa esiteltiin kaksi Etelä-Savossa toteutettua hanketta, ja haastatelluilta olisi 
pitänyt kysyä olivatko he osallistuneet kyseisiin hankkeisiin. Vastaajat eivät itse mai-
ninneet nimeltä hankkeita, joihin olivat osallistuneet. Verkostoitumishankkeilla ei 
kuitenkaan vastausten mukaan ollut merkitystä yhteistyösuhteiden syntymisen kannal-
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ta, joten kysymyksen poisjäänti ei vaikuttanut oleellisesti tutkimusongelman selvittä-
miseen. 
 
Haastattelujen pituus vaihteli 12 minuutista reiluun tuntiin. Haastattelut nauhoitettiin 
ja litteroitiin heti haastattelun jälkeen. Haastatteluja ei kirjoitettu puhtaaksi sanasta 
sanaan, sillä se olisi ollut erittäin työlästä ja hidasta, vaan haastatteluista poimittiin 
aiheen kannalta tärkeimmät kohdat. Kun kaikki haastattelut oli suoritettu, samaa tee-
ma-aluetta olevat vastaukset kerättiin yhteen taulukkoon. Kun taulukot oli laadittu, oli 
helppo tarkastella samanlaisten vastausten esiintymistiheyttä. 
 
5.4 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi 
 
Tutkimuksessa pyritään välttämään virheiden syntymistä, mutta silti tulosten luotetta-
vuus ja pätevyys vaihtelevat. Tästä syystä kaikissa tutkimuksissa pyritään arvioimaan 
tehdyn tutkimuksen luotettavuutta. (Hirsjärvi ym. 2009, 231.) Kirjallisuudessa tutki-
musmenetelmien luotettavuutta käsitellään usein käsitteiden reliabiliteetti ja validiteet-
ti avulla (Tuomi & Sarajärvi 2003, 133). Tutkimuksen reliaabeliudella tarkoitetaan 
sitä, että tutkittaessa samaa henkilöä saadaan kahdella tutkimuskerralla sama tulos 
(Hirsjärvi & Hurme 2000,186). Validiteetti taas tarkoittaa mittarin tai tutkimusmene-
telmän kykyä mitata juuri sitä, mitä on tarkoituskin mitata (Hirsjärvi ym. 2009, 231). 
Laadullisen tutkimuksen piirissä edellä mainittujen käsitteiden käyttöä on kritisoitu, 
sillä ne ovat syntyneet määrällisen tutkimuksen yhteydessä ja käsitteinä niiden ala 
vastaa lähinnä vain määrällisen tutkimuksen tarpeita. Monissa laadullisen tutkimuksen 
oppaissa ehdotetaankin käsitteiden reliabiliteetti ja validiteetti hylkäämistä tai kor-
vaamista laadullisen tutkimuksen luotettavuutta arvioitaessa. (Tuomi & Sarajärvi 
2003, 133–134.) 
 
Kvalitatiivisen tutkimuksen lähtökohtana on tutkijan avoin subjektiviteetti ja sen 
myöntäminen, että tutkija on tutkimuksensa keskeinen tutkimusväline. Laadullisessa 
tutkimuksessa pääasiallisin luotettavuuden kriteeri onkin tutkija itse ja täten luotetta-
vuuden arviointi koskee koko tutkimusprosessia. (Eskola & Suoranta 1998, 211.) 
Hirsjärven ym. mukaan (2009, 232) tutkimuksen luotettavuutta kohentaa tutkijan 
tarkka selostus tutkimuksen toteuttamisesta. Tarkkuus koskee tutkimuksen kaikkia 
vaiheita. 
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Aineiston tuottamisen olosuhteet olisi kerrottava selvästi ja totuudenmukaisesti. Haas-
tattelu- ja havainnointitutkimuksessa on esimerkiksi kerrottava olosuhteista ja paikois-
ta, joissa aineistot on kerätty. Myös haastatteluihin käytetty aika, mahdolliset häiriöte-
kijät, virhetulkinnat haastattelussa ja myös tutkijan oma itsearviointi tilanteesta on 
kerrottava. Tulosten tulkinnassa, jossa tutkijalta vaaditaan kykyä punnita vastauksia ja 
saattaa niitä myös teoreettisen tarkastelun tasolle, pätee sama tarkkuuden vaatimus: 
olisi kerrottava, millä perusteella tutkija esittää tulkintoja, mihin hän päätelmänsä pe-
rustaa. (Hirsjärvi ym. 2009, 232–233.) 
 
Tutkimusraporttia laatiessani olet pyrkinyt kertomaan mahdollisimman tarkasti miten 
olen toiminut ja miksi. Tutkimuksen toteutus-osiossa on esimerkiksi kerrottu haastat-
teluolosuhteista ja havaituista ongelmista.  Taulukkoon 5 on koottuna asioita, jotka 
Tuomen ja Sarajärven mukaan (2003, 135–138.) tulisi käydä ilmi tutkimusraportista. 
Taulukosta selviää myös miten kyseiset kohdat täyttyvät tutkimusraportissani. 
 
TAULUKKO 5. Tuomen ja Sarajärven (2003, 135–138) laatima luettelo asioista, 
jotka tulisi ilmetä tutkimusraportista.  
 
TUTKIMUKSEN KOHDE  
 tutkimuksen aihe: matkailuyritysten verkostoituminen Sulkavalla 
OMAT SITOUMUKSET TUTKIJANA 
 miksi tutkimuksen tekeminen tärkeää?: oma havainto yhteistyön vähyydestä 
AINEISTONKERUU 
 menetelmä: teemahaastattelu 
tekniikka: nauhoitus 
erityispiirteet: tutkija haastatteli kaikki tiedonantajat yksin 
HAASTATELTAVAT 
 valintaperuste: pieni tai keskisuuri matkailualan yritys Sulkavalla 
yhteydenottotapa: puhelu 
yhteismäärä: 13 yritystä 
TUTKIMUKSEN KESTO 
 ajankohta: marras- joulukuu 2010 
haastattelujen pituus: 12 min.– 1h15min. 
TUTKIMUKSEN LUOTETTAVUUS 
 oma arvio: vastaukset luotettavia, koska tiedot hankittu  
 
haastattelemalla yrittäjiä 
TUTKIMUKSEN RAPORTOINTI 
 raportin keskeiset osat: johdanto, teoria, tutkimuksen toteuttaminen, 
 
tutkimustulokset, pohdinta, luotettavuuden arviointi 
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Tutkimuksen otos oli pieni, mutta vastauksia saatiin kuitenkin mielestäni riittävästi 
luotettavan tutkimustuloksen takaamiseksi. Tutkimuksen tarkoituksena oli toimia 
suuntaa antavana tutkimuksena. Tein kaikki haastattelut itse, joten haastattelijoista 
johtuvia virheitä ei ollut lainkaan. Jos haastattelijoita on useita, tutkimuksen luotetta-
vuus saattaa kärsiä, sillä haastattelijat omaksuvat alustavat kysymykset todennäköises-
ti eri tavalla ja niiden merkitys voi vaihdella haastattelijasta riippuen. (Hirsjärvi & 
Hurme 1995, 129–130.) Haastateltavien valinta onnistui myös mielestäni hyvin, sillä 
vastaajina toimivat yrittäjät itse, ja he osasivat vastata kysymyksiini.  
 
Tutkimuksen luotettavuus voi kärsiä siirrettäessä haastattelun sisältöä nauhoista kort-
teihin tai lomakkeisiin. Siirtämistarkkuus vaihtelee, samoin se, mitä tietoa siirretään, 
sillä eri ihmiset kiinnittävät huomioita erilaisiin asioihin. ( Hirsjärvi & Hurme 1995, 
130.) Siirsin kaikki tiedot itse, ja keskityin siirtämään vain tutkimuksen kannalta 
oleelliset asiat nauhoilta Word-tiedostoihin. Nauhojen äänilaatu oli hyvä, joten mit-
kään sanat eivät jääneet arvailujen varaan. Litteroin materiaalin heti haastattelun jäl-
keen, joten muistin myös hyvin mitä vastaajat olivat sanoneet. 
 
6 TUTKIMUSTULOKSET 
 
6.1 Yritysten taustatiedot 
 
Tutkimukseen osallistuneista 13 yrityksestä 11 tarjosi majoituspalvelua, ja näistä neljä 
tarjosi majoituksen lisäksi ravintola- ja/tai ohjelmapalveluja. Kaksi vastanneista har-
joitti veneen tai kanootin vuokrausta ja myyntiä. Tutkimukseen osallistuneet yritykset 
oli perustettu 1973–2008 –luvuilla. Yritysten iät vaihtelivat taulukon 2 mukaisesti. 
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TAULUKKO 2. Yritysten iät 
 
Yrityksen ikä Yritysten määrä 
Alle 5 2 
6–10 1 
11–15 2 
16–20 3 
21–25 1 
26–30  0 
31–35  0 
36–40 3 
41–45 1 
 
Haastatelluista yrittäjistä kuusi oli naisia ja viisi miehiä. Kahdesta yrityksestä haastat-
telutilanteessa oli mukana sekä nais- että mieshenkilö. Yrittäjien iät vaihtelivat seu-
raavasti (taulukko 3). 
 
TAULUKKO 3. Yrittäjien sukupuoli ja ikä 
 
IKÄ NAINEN MIES YHTEENSÄ 
40–49 4 2 6 
50–59 0 0 0 
60–69 4 2 6 
70–79 0 3 3 
 
Yrittäjistä neljä harjoitti matkailua päätoimisesti ympäri vuoden ja yhdellä yrittäjällä 
matkailu oli pääelinkeinona aina kesäisin. Kuudelle yrittäjälle matkailutoiminta oli 
harrastus, yrittäjät olivat tällöin pääosin eläkeläisiä. Kaksi yrittäjää harjoitti matkailu-
toimintaa muun toimintansa ohella. Haastatelluista vain yhdellä oli matkailualaan liit-
tyvää koulutusta (taulukko 4). 
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TAULUKKO 4. Yrittäjien koulutustausta 
 
MIEHET NAISET 
- ylioppilas 
- kansakoulu 
- peruskoulu 
- maamieskoulu ja rakennusalan 
perustutkinto 
- diplomi-insinööri ja oikeustie-
teiden kandidaatti 
- metsäopisto 
- yrittäjäkonsultti 
- ravintola-ala 
- tradenomi, urheiluhieroja ja eräopas 
- talousala 
- yo-merkonomi 
- ylioppilas ja talouskoulu 
- yrittäjäammattitutkinto 
- agrologi 
- keskikoulu 
 
Haastatteluun osallistuneet yritykset olivat kooltaan pieniä. Kuusi haastatelluista oli 
yksityisyrittäjiä, neljällä yrityksellä vakituisia työntekijöitä oli kaksi ja yhdellä yrityk-
sellä kolme.  Yhdessä yrityksessä yrityksen asioita hoidettiin perheen voimin ja yhden 
yrityksen toiminnasta vastasi verkostoyritykset. Yrityksistä neljä on suunnitellut toi-
minnan laajentamista ja kehittämistä. Viisi yritystä toimii tällä hetkellä niin sanotusti 
omalla painollaan eikä laajentamista ole suunniteltu. Neljällä yrityksistä tulevaisuus 
on epävarma. Yrittäjät olivat tällöin iäkkäitä eikä yritykselle ollut selvää jatkajaa. 
 
6.2 Yhteistyö ja verkostot tällä hetkellä 
 
Ensimmäisenä varsinaisena teemana oli yhteistyö ja verkostot tällä hetkellä. Vastaajil-
ta kysyttiin tekevätkö he yhteistyötä muiden sulkavalaisten matkailuyritysten kanssa, 
ja tämän jälkeen tiedusteltiin oliko heillä yhteistyösuhteita myös muihin paikallisiin 
yrityksiin. Myös yhteistyösuhteita Sulkavan ulkopuolisiin yrityksiin tiedusteltiin. 
Haastateltavia pyydettiin lisäksi kuvailemaan millaista yhteistyö on luonteeltaan.  
 
Selviä yhteistyösuhteita muihin sulkavalaisiin matkailuyrityksiin löytyi ainoastaan 
yhdeltä yritykseltä. Kyse oli tällöin majoitusyrityksen ja ohjelmapalveluntuottajan 
välisestä yhteistyöstä.  Suurimmaksi osaksi yhteistyö oli sitä, että toisille majoitusyri-
tyksille soitettiin, jos itseltä ei löytynyt tilaa asiakkaille, jotka halusivat majoittua Sul-
kavan seudulla. Tällaista yhteistyötä oli kuudella yrityksellä. Kahdella vastaajalla yh-
teistyö oli hyvin vähäistä, esimerkiksi kalustoa saatettiin lainailla silloin tällöin. Neljä 
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vastaajista ei harjoittanut minkäänlaista yhteistyötä muiden sulkavalaisten matkai-
lualan yritysten kanssa. Kuusi yritystä teki yhteistyötä muidenkin sulkavalaisten yri-
tysten kanssa. Muilta yrityksiltä hankittiin esimerkiksi palveluja ja tarvikkeita ja yksi 
haastatelluista piti paikallisen muotoilijan töitä itsellään myynnissä. Viisi yritystä ei 
tehnyt mitään säännöllistä yhteistyötä muiden yrittäjien kanssa, ja kahdella yrityksellä 
se oli hyvin vähäistä. 
 
Yhteistyösuhteita Sulkavan ulkopuolisiin yrityksiin oli yhdeksällä vastaajalla. Lähi-
kuntien, kuten Rantasalmen ja Juvan yrityksiin suhteita oli neljällä yrityksellä. Yhteis-
työ oli tässäkin tapauksessa suurimmaksi osaksi sitä, että asiakkaita ohjataan tutuille 
yrittäjille, tai heille soitetaan, jos itsellä ei ole enää vapaata majoitustilaa asiakkaille. 
Yhdellä yrityksellä oli suhteita ympäri Suomea ja neljä yritystä teki yhteistyötä isojen 
matkanjärjestäjien kanssa. Neljä yritystä ei tehnyt minkäänlaista yhteistyötä Sulkavan 
ulkopuolisten yritysten kanssa.  
 
Haastatelluista viiden mielestä verkostojen muodostaminen vaatii oma-aloitteisuutta ja 
aktiivisuutta. Yksi yrittäjä sanoi, että on itse jalkauduttava ja esittäydyttävä ihmisille, 
jos haluaa rakentaa verkostoja muihin yrityksiin. Kuuden yrittäjän suhteet muihin yrit-
täjiin eivät olleet syntyneet varta vasten rakentamalla, yrittäjät ovat vaan aina tunte-
neet toisensa, koska ovat asuneet kauan samassa kunnassa (ks. kpl 4. s. 12). Yksi yrit-
täjä mainitsi olleensa aiemmin mukana yhteistyöprojektissa, jonka kautta pääsi teke-
misiin muiden oman alan yritysten kanssa. Yksi yrittäjä ei pystynyt vastaamaan tähän 
kysymykseen, sillä hän ei tehnyt yhteistyötä muiden yrittäjien kanssa, vaan ainoastaan 
ison matkanjärjestäjän kanssa.  
 
Seitsemän yritystä oli ollut mukana verkostoitumishankkeissa, mutta niiden kautta ei 
kuitenkaan ollut syntynyt pitkäaikaisia yhteistyösuhteita. Yksi yrittäjä sanoi, että mui-
den yrittäjien kanssa on istuttu ja viritelty yhteistyötä, mutta ideoita ei ole ikinä toteu-
tettu. ”Ideoita on, mutta ne lopahtavat aina.” Kuusi yritystä ei ollut ollut mukana ver-
kostoitumishankkeissa. 
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6.3 Yhteistyön tarpeellisuus ja hyödyt 
 
Vastaajista kymmenen oli tyytyväisiä nykyiseen yhteistyöhön, kaksi ei ja yksi ei otta-
nut kantaa, koska hän ei tehnyt yhteistyötä muiden yritysten kanssa. Yrittäjät, jotka 
eivät olleet tyytyväisiä yhteistyöhön mainitsivat syyksi tyytymättömyyteensä kateelli-
suuden, mikä yrittäjien keskuudessa Sulkavalla heidän mielestään vallitsee.  
 
Kaikkien vastaajien mielestä yhteistyön tekeminen on tai olisi tarpeellista. Yrittäjät 
kokivat, että yksin ei pärjää eikä kaikkea osaa eikä tarvitse tehdä itse. Toimimalla yh-
dessä saadaan koottua pienten voimat yhteen ja pystytään jakamaan resursseja. Yh-
teistyötä tarvittiin kahden vastaajan mielestä myös yhteismarkkinointiin. Yhteistyön 
tekeminen on erään vastaajan mielestä tarpeellista myös siksi, jotta jokainen asiakas, 
joka tulee Sulkavalle, saa sieltä majoitusta eikä lähde pois. Kahden vastaajan mukaan 
Sulkavalle tarvittaisiin elämystoimintaa järjestäviä ohjelmapalveluyrityksiä. Tekemäl-
lä yhteistyötä ohjelmapalveluyrittäjien kanssa yrittäjät voisivat tarjota asiakkailleen 
enemmän aktiviteettimahdollisuuksia. 
 
Yrittäjiä pyydettiin kertomaan mitä hyötyjä he kokevat verkostoitumisen tuovan.  
Kolme yrittäjää osasi ajatella verkostoitumisen hyötyjä vain asiakkaiden saannin kan-
nalta. Erään yrittäjän mukaan yhteistyöstä hyötyy siis aina vain se yrittäjä kenelle 
asiakas on ohjattu. Kolme yrittäjää ajatteli yhteistyön etuja laajemmin, koko Sulkavan 
kannalta. Ajatuksena oli se, että jos ihminen saadaan käymään jossain, se hyödyttää 
kaikkia. Verkostoitumisen hyödyiksi listattiin myös muiden yrittäjien tapaaminen, 
näkyvyyden lisääntyminen, kustannusten pieneneminen ja ajansäästö. 
 
Kukaan yrittäjistä ei kokenut, että yhteiskunta asettaisi heille verkostoitumispaineita. 
Yksi vastaajista mainitsi kuitenkin, että nykypäivänä pitäisi osata monia asioita, ja 
yritysten on keksittävä keinoja, joilla vastata näihin haasteisiin. Myös sosiaalisen me-
dian kasvu saattaa aiheuttaa yrityksille jonkinlaisia paineita. Median käyttö on uudis-
tunut ja yritysten tulisi pysyä mukana ajan muutoksissa. Monella yrityksellä ei kuiten-
kaan riitä resurssit tähän. Erään yrittäjän mukaan paineita tulee ainoastaan asiakkailta, 
heidän kasvaneista vaatimuksistaan.  
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6.4 Yhteistyön esteet 
 
Kymmenen vastaajaa mainitsi syyksi yhteistyön vähyyteen kateellisuuden. Ihmiset 
eivät osaa ajatella, että jos jollakin toisella yrityksellä menee hyvin, niin se voisi hyö-
dyttää myös omaa liiketoimintaa.  Myös luottamuksen puute koettiin suureksi esteeksi 
yhteistyölle. Yrittäjien korkea ikä on vastaajien mielestä myös todennäköinen syy 
siihen, miksi yhteistyön tekeminen Sulkavalla on niin vähäistä. Yrittäjät ovat iäkkäitä 
ja jos heidän yritykselleen ei näy selvää jatkajaa, ei intressejä verkostoitumiseen ole. 
Vastaajat totesivat myös, että ihmiset ovat erilaisia ja kaikkien kanssa ei vain voi tulla 
toimeen. Viisi vastaajaa näki yhdeksi yhteistyön esteeksi myös kunnallisen matkailu-
organisaation puuttumisen. Yksi vastaaja ei nähnyt yhteistyölle esteitä. 
 
Yrittäjiä pyydettiin myös kertomaan olivatko he aikaisemmin tehneet yhteistyötä jon-
kin yrityksen kanssa, mutta yhteistyö oli jostakin syystä loppunut. Yhdeksällä vastaa-
jalla ei ollut päättyneitä yhteistyösuhteita, mutta neljällä oli. Kahdessa tapauksessa 
yhteistyö oli päättynyt siksi, että se ei ollut tuottanut tulosta, ja se siitä syystä lopetet-
tiin. Yhdessä tapauksessa oma toiminta oli supistunut ja siksi myös yhteistyösuhteita 
oli päättynyt. Neljännessä tapauksessa taustalla oli talousasioita ja eri näkemyksiä 
palvelun laadusta. 
 
6.5 Yhteistyön onnistumisen edellytykset ja tulevaisuus 
 
Jotta yhteistyö saadaan toimimaan, siihen tarvitaan vastaajien mielestä etenkin luotta-
musta ja omaa aktiivisuutta. Toiseen osapuoleen on pystyttävä luottamaan, jotta asiat 
saadaan toimimaan. Jos luottamusta ei ole, ei ole myöskään yhteistyötä.  Vastaajien 
mukaan osapuolilla tulee olla myös aitoa halua tehdä yhteistyötä ja on osattava puhal-
taa niin sanotusti yhteen hiileen. Ja koska ihmiset ovat erilaisia ja toimivat eri tavalla, 
on osattava myös kuunnella toisia ja joustaa tarpeen tullen. Lisäksi tarvitaan rohkeutta 
uusia asioita kohtaan ja kykyä nähdä yhteistyöstä saatava hyöty. On oltava myös pit-
käjänteinen, sillä usein hyödyt eivät näy heti vaan vasta jonkin ajan kuluttua. 
 
Myös vetäjän tarpeellisuutta korostettiin. Yhteistyölle tarvittaisiin siis jokin aktiivinen 
vetäjä, joka saisi hiljaisemmatkin yrittäjät mukaan, ja joka toimisi ikään kuin mootto-
rina koko toiminnalle. Erään vastaajan mukaan vetäjälle tulisi maksaa korvausta, sillä 
se motivoisi toimimaan. Osa vastaajista totesi, että olisi helpointa, jos kunnasta löytyi-
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si henkilö, jonka tehtäviin tämän voisi sisällyttää.  Kunta olisi myös neutraali toimija, 
sillä jos vetäjänä olisi jokin yritys, toisista saattaisi vastaajien mukaan tuntua siltä, että 
tämä tavoittelee vain omaa etuaan. Yksi vastaajista oli sitä mieltä, että jos joku vetä-
mällä vetää yhteistoimintaa, se ei silloin toimi. Kyseisen vastaajan mukaan halu yh-
teistyöhön tulee lähteä yrittäjistä itsestään.  
 
Yrityksistä kahdeksan olisi halukkaita lisäämään yhteistyötä muiden matkailualan 
yritysten kanssa. Näistä kolmella yrityksellä tarve yhteistyölle on suuri, joten he toi-
mivat itse aktiivisesti asian hyväksi. Yksi yritys olisi halukas tekemään yhteistyötä 
muiden paikallisten matkailuyritysten kanssa, mutta hän ei koe saavansa vastakaikua. 
Neljä yritystä olisi halukkaita lisäämään yhteistyötä, mutta toivoisivat sille selkeää 
vetäjää ja alullepanijaa. Yksi yrittäjä mainitsi lisäksi, että olisi erittäin tärkeää luoda 
sulkavalaisten matkailuyritysten verkosto, jota voisi hyödyntää esimerkiksi markki-
noinnissa. Viisi yritystä ei näe uusien verkostojen luomista tarpeelliseksi. Kyseisillä 
yrityksillä ei ole halua laajentaa nykyistä toimintaa, joten uusille yhteistyökuvioille ei 
ole tarvetta. 
 
6.6 Sitoutuminen ja luottamus verkostossa 
 
Seitsemän yritystä on hyvin vahvasti sitoutunut verkostonsa toimintaan. Sitoutuminen 
on vastaajien mukaan elinehto yhteistyön toimivuuden kannalta. Yksi vastaajista ei 
halunnut sitoutua mihinkään sataprosenttisesti ja yksi yrittäjä vierasti yhteistyötä juuri 
sen vaatiman sitoutumisen takia. Kaksi yrittäjää ei ollut vahvasti sitoutuneita mihin-
kään yhteistyöhön, sillä sen merkitys oli heille niin vähäistä. Eräs vastaajista ei koke-
nut sitoutumista oleellisena asiana yritysten välisessä yhteistyössä ja yksi yrittäjä oli 
sitoutunut yhteistyöhön ainoastaan rahallisesti maksamalla markkinointimaksun mat-
kanjärjestäjälle. 
 
Haastateltavia pyydettiin kertomaan miten luottamus ja luottamuksen puute ilmenevät 
heidän mielestään verkostossa. Kymmenen vastaajan mukaan luottamus näkyy siten, 
että kaikki sopimukset pidetään. Kahden vastaajan mukaan myös palvelun tai tuotteen 
laadun tulee olla sitä mitä on luvattu. Yhden vastaajan mukaan luottamus tarkoittaa 
sitä, että yritysten keskinäisistä asioista ei puhuta muille ja yksi yrittäjä näkee luotta-
muksen siten, että yhteistyökumppaneiden välille ei muodostu niin sanottuja kuppi-
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kuntia eli tavallista tiiviimpiä ryhmiä. Yksi vastaaja ei pitänyt luottamuksen merkitys-
tä oleellisena asiana tässä yhteydessä.  
 
Luottamuksen puute näkyy yrittäjien mielestä verkostossa monella tavalla. Kahden 
vastaajan mukaan luottamuksen puute ilmenee toimimattomuutena ja kuusi vastaajaa 
oli sitä mieltä, että jos ei ole luottamusta, ei ole myöskään yhteistyötä. Yhden vastaa-
jan mukaan luottamuksen puute näkyy siten, että asioita joudutaan varmistelemaan 
useampaan kertaan. Kyseinen yrittäjä mainitsi esimerkkinä iäkkäämmät ihmiset, jotka 
eivät välttämättä ole tottuneet käyttämään sähköpostia ja isoistakin asioista joudutaan 
sopimaan ainoastaan suullisesti puhelimessa. Tällöin ei voida olla varmoja, onko toi-
nen osapuoli varmasti ymmärtänyt asian ja hänelle joudutaan soittamaan uudestaan. 
Yksi yrittäjä koki, että luottamuksen puute verkostossa ilmenee aikaisemmin mainit-
tuina kuppikuntina. Yhden yrittäjän mukaan luottamuksen puute näkyy välistävetoina, 
huonona laatuna, motivaation puutteena tai rahan väärinkäytöksinä. Yksi vastaaja ei 
ollut havainnut luottamuksen puutetta eikä osannut sanoa miten se voisi ilmetä ver-
kostoyhteistyössä. Vastaaja, joka ei nähnyt luottamuksen merkitystä oleellisena asiana 
yritysten välisessä yhteistyössä, ei osannut myöskään sanoa miten luottamuksen puute 
voisi ilmetä. 
 
6.7 Kunnan rooli 
 
Viimeisenä haastattelun teemana oli kunnan rooli. Yrittäjiä pyydettiin kertomaan mi-
ten kunta ja muut julkiset toimijat voisivat heidän mielestään olla mukana yritysten 
välisessä verkostoitumisessa. Neljän vastaajan mukaan kunnalla on suuri merkitys ja 
sen tulisikin toimia yhteistyön vetäjänä. Kaksi vastaajaa oli sitä mieltä, että kunta voisi 
toimia yrittäjien koolle kutsujana ja yhteistyön alulle laittajana, mutta se ei voi olla 
mukana pitkään, sillä se ei kuulu kunnan perustehtäviin. Kolme yritystä kaipasi kun-
nalta herättelyä ja eteenpäin potkimista sekä neuvoja ja apuja, ja kaksi vastaajaa toivoi 
kunnalta yhteismarkkinoinnin järjestämistä. Kahden vastaajan mukaan kunnan rooli 
on riippumaton, toisen vastaajan mukaan kunta voisi panostaa paljon muuhunkin kuin 
matkailuyritysten verkostoitumiseen. Muutamat vastaajat toivoivat myös, että kunnan 
edustajilla olisi aitoa kiinnostusta yrityksiä kohtaan, ja että kunnan päättäjät vierailisi-
vat yritysten luona ja oppisivat tuntemaan näiden palvelut. 
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Yksi vastaajista piti elinkeino-, liikenne- ja ympäristökeskusten roolia merkittävänä 
yritysten välisessä verkostoitumisessa ja yksi vastaaja nosti esiin EU-rahoitteiset 
hankkeet. Muut vastaajat eivät osanneet kommentoida muiden toimijoiden roolia. 
 
6.8 Yhteenvetoa 
 
Haastatteluun osallistuneet yritykset olivat kooltaan pieniä ja yrittäjien ikä oli melko 
korkea. Ainoastaan yhdellä vastaajalla oli suoranaisesti matkailualaan liittyvää koulu-
tusta. Suurin osa vastaajista harjoitti matkailutoimintaa harrastepohjalta, ainoastaan 
neljällä vastaajalla matkailu oli pääelinkeinona. Yrityksistä ainoastaan neljä oli suun-
nitellut toiminnan laajentamista ja kehittämistä, muilla toiminnan jatkumista katsotaan 
vuosi kerrallaan eteenpäin eikä suurempia suunnitelmia ole.  
 
Yritykset olivat yleisesti ottaen sitä mieltä, että matkailuyritysten välinen yhteistyö 
Sulkavalla on hyvin vähäistä tai jopa olematonta. Yhteistyö oli tutkimuksen mukaan 
suurimmaksi osaksi sitä, että toisille majoitusyrityksille soiteltiin, jos itseltä ei löyty-
nyt tilaa asiakkaille. Yrittäjien keskuudessa oli yleisenä ajatuksena ja tavoitteena se, 
että asiakkaat, jotka haluavat yöpyä Sulkavalla, saavat sieltä myös majapaikan. Yksi-
kään haastatteluun osallistuneista yrityksistä ei ollut mukana teoriaosuudessa esitelty-
jen horisontaalisen tason kaltaisissa verkostoissa (ks. kpl 4.2. s. 14–17). Yksi yrittäjä 
totesi, että verkostoitumisesta puhutaan paljon, mutta käytännössä se on vain neuvo-
mista ja soittelua. Hänen mukaansa verkostoitumisesta on tehty isompi asia kuin mitä 
se käytännössä on. Yrittäjistä kymmenen oli tyytyväisiä siihen yhteistyöhön mitä heil-
lä oli. 
 
Noin puolet vastaajista sanoi tekevänsä yhteistyötä muidenkin sulkavalaisten yritysten 
kanssa. Haastatteluissa selvisi kuitenkin, että yhteistyö oli sitä, että paikallisilta yrityk-
siltä ostetaan palveluja ja tuotteita.  Mutta kuten kappaleessa 3 kerrottiin, ostamista ja 
myymistä ei tulisi sotkea verkostoitumisen käsitteeseen (ks. kpl 3. s.5). Haastatelluista 
yrityksistä yhdeksällä oli suhteita myös sulkavan ulkopuolisiin matkailualan yrityk-
siin. Yhteistyö oli näissäkin tapauksissa soittelua ja neuvomista tai sitten isoja matkan-
järjestäjiä käytettiin markkinointikanavina.  
 
Haastatteluissa kysyttiin miten yrittäjien väliset yhteistyösuhteet olivat syntyneet ja 
vastauksista voitiin todeta, että suurimmaksi osaksi yhteistyön tekeminen Sulkavalla 
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perustuu pitkäaikaiseen tuttavuuteen. Yrittäjät ovat asuneet kauan samassa kunnassa, 
jossa kaikki niin sanotusti tuntevat toisensa. Yritykset, joilla oli laajempia yhteistyö-
verkostoja, totesivat, että verkostojen muodostaminen vaatii oma-aloitteisuutta ja ak-
tiivisuutta. Seitsemän yritystä oli osallistunut verkostoitumishankkeisiin, mutta ku-
kaan ei kokenut hyötyvänsä niistä. Verkostoitumishankkeiden kautta ei ollut muodos-
tunut yhtään pitkäaikaista yhteistyösuhdetta. 
 
Yrittäjät kokivat, että yhteistyön tekeminen on tai olisi tarpeellista. Yhteistyöllä pysty-
tään täyttämään puutteet omassa osaamisessa ja saadaan koottua pienten yritysten 
voimat yhteen sekä pystytään jakamaan resursseja. Vastaajien luettelemia verkostoi-
tumisen hyötyjä ovat muiden yrittäjien tapaaminen, näkyvyyden lisääntyminen, kus-
tannusten pieneneminen ja ajansäästö. Muiden yritysten kautta voi myös joskus saada 
asiakkaita. Yrittäjät eivät kokeneet, että yhteiskunta asettaisi heille verkostoitumispai-
neita. Paineita saattavat aiheuttaa vain asiakkaiden kasvaneet vaatimukset. 
 
Suurimmaksi yhteistyön esteeksi vastaajat näkivät yrittäjien välisen kateellisuuden. 
Myös matkailuorganisaation ja luottamuksen puute, yrittäjien korkea ikä sekä persoo-
nallisuuserot ovat vastaajien mukaan todennäköisiä syitä siihen, miksi yhteistyön te-
keminen Sulkavalla on niin vähäistä. Muutama yritys oli aiemmin tehnyt yhteistyötä 
joidenkin yritysten kanssa, mutta eivät tee enää. Syinä yhteistyön loppumiseen oli eri 
näkemykset palvelun laadusta, talousasiat, oman toiminnan supistuminen tai toimin-
nan tuloksettomuus. 
 
Yhteistyön onnistumiseen tarvitaan vastaajien mukaan etenkin luottamusta ja omaa 
aktiivisuutta. Yhteistyötä kohtaan on oltava myös aitoa kiinnostusta ja lisäksi on osat-
tava puhaltaa niin sanotusti yhteen hiileen sekä joustaa tarpeen tullen.  Yhteistyölle 
tarvittaisiin myös jokin aktiivinen vetäjä. Osa vastaajista toivoi, että vetäjä löytyisi 
kunnan puolelta.  
 
Sitoutuminen yhteistyöhön vaihteli vastaajien keskuudessa.  Osa oli hyvin vahvasti 
sitoutuneita, sillä se oli heidän mukaansa elinehto yhteistyön toimivuuden kannalta. 
Osa taas ei ollut niin vahvasti sitoutuneita, sillä yhteistyön merkitys heille oli niin vä-
häistä. Vastausten mukaan sitoutuminen yhteistyöhön oli asenteellista, eikä niinkään 
toiminnallista (ks. kpl. 4.5. s. 20–21).  Vastauksista nousi esiin Sakon määrittelemät 
sopimukselliseen sekä osaamisen perustuvat luottamustyypit (ks. kpl 4.4. s. 18). Luot-
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tamus näkyy yhteistyössä vastaajien mukaan siten, että kaikki sopimukset pidetään ja 
yritysten välisistä asioista ei puhuta muille. Myös tuotteen tai palvelun laadun tulee 
olla sitä mitä on luvattu. Luottamuksen puute taas ilmenee esimerkiksi toimimatto-
muutena, välistävetoina, huonona laatuna ja motivaation puutteena. Vastaajat totesivat 
myös, että jos ei ole luottamusta, ei ole myöskään yhteistyötä. 
 
Suurin osa vastaajista toivoi, että Sulkavan kunta osallistuisi jollakin tavalla matkai-
luyritysten väliseen verkostoitumiseen. Osa oli sitä mieltä, että kunnan tuli toimia yh-
teistyön vetäjänä. Osa taas ymmärsi, ettei kunta voi toimia kyseisessä roolissa, sillä se 
ei kuulu kunnan perustehtäviin. He ehdottivat kuitenkin, että kunta toimisi yhteistyön 
alulle laittajana ja yritysten koolle kutsujana. Yrittäjät kaipasivat kunnalta muutenkin 
herättelyä ja eteenpäin potkimista sekä neuvoja ja apuja. Myös kunnan kiinnostusta 
yrittäjiä kohtaan toivottiin. 
 
Kahdeksan yritystä olisi halukkaita lisäämään yhteistyötä muiden matkailualan yritys-
ten kanssa. Näistä kolmella yrityksellä tarve yhteistyölle on suuri, joten he toimivat 
itse aktiivisesti asian hyväksi. Muut odottelevat ja toivovat, että joku muu käynnistäisi 
yhteistyön. Viisi yritystä ei näe uusien verkostojen luomista tarpeelliseksi. Kyseisillä 
yrityksillä ei ole halua laajentaa nykyistä toimintaa ja yrityksen jatkoa katsotaan vuosi 
vuodelta eteenpäin, joten uusille yhteistyökuvioille ei ole tarvetta. 
 
7 POHDINTA 
 
Opinnäytetyön tekemiseen suhtauduttiin myönteisesti ja haastatteluun osallistuneet 
yritykset olivat kiinnostuneita tutkimuksen tuloksista. Yllättävää oli mielestäni se, että 
yrittäjät olivat valmiita ottamaan tuntemattoman ihmisen kotiinsa suorittamaan haas-
tattelua. Aaltolan ja Vallin mukaan (2010, 30) kutsu haastateltavan henkilön kotiin 
kertookin siitä, että hän on sitoutunut haastatteluun ja on valmis luottamaan tutkijaan.  
 
Tutkimuksen yhtenä tavoitteena oli päästää yrittäjät kertomaan mahdollisimman va-
paasti omista mielipiteistään ja ajatuksistaan verkostoitumiseen liittyen. Tässä onnis-
tuttiin mielestäni hyvin, sillä aiheesta saatiin aikaan paljon keskustelua. Asioista tun-
nuttiin puhuvan myös rehellisesti ja kiertelemättä. Opinnäytetyön tulokset antavat 
Sulkavan kunnalle vastauksia siihen, miksi yhteistyön tekeminen Sulkavalla on vä-
häistä, ja lisäksi tutkimus antaa kunnalle tietoa matkailun nykytilasta ja tulevaisuuden 
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näkymistä. Haastattelujen aikana nousi esiin myös asioita, joihin yrittäjät toivoisivat 
kunnalta toimia (ks. kpl 6.7. s. 36). Yhtenä jatkotutkimusehdotuksena voisi olla yritys-
ten ja kunnan välisten verkostojen selvittäminen ja niiden parantaminen. Myös sitä 
voisi tutkia, miten kunta voisi edistää yritysten välistä verkostoitumista 
 
Alkuolettamuksena oli, että yrittäjien verkostoitumisaste Sulkavalla on heikko, ja tä-
män väitteen todisti todeksi tutkimuksesta saadut tulokset. Suurin osa vastaajista käsit-
ti yhteistyön vain soitteluksi ja neuvomiseksi. Yrittäjät, jotka harjoittivat tällaista yh-
teistyötä, olivat iäkkäitä ja heidän koulutustaustansa oli melko vähäinen. Yritystoimin-
ta oli myös pienimuotoista, kuten mökkivuokrausta, eikä sillä tavoiteltu suurta liike-
vaihtoa. Nämä tekijät selittävät osaksi sitä, miksi yrittäjillä ei ole suurempia yhteis-
työverkostoja.  Tutkimustuloksista oli selvästi havaittavissa, että nuoremmat yrittäjät 
ymmärsivät verkostoitumisen merkityksen ja osasivat hyödyntää sitä. Heillä verkosto-
yrityksiltä saatava apu ja hyöty ovat elintärkeää yrityksen toiminnan kannalta.  Toiset 
taas eivät ehkä ymmärtäneet mitä yhteistyön avulla voisi saavuttaa. 
 
Haastatteluissa kysyttiin oliko yrityksillä suhteita Sulkavan ulkopuolisiin yrityksiin. 
Tarkoituksena oli tarkastella sitä, kokivatko vastaajat verkostot Sulkavan ulkopuolelle 
kenties tärkeämmiksi kuin verkostot paikallisiin yrityksiin, tai päinvastoin. Yrityksillä, 
joilla toiminta oli suurempaa, oli myös laajempia verkostoja Sulkavan ulkopuolelle. 
Kyseisillä verkostoilla voidaan katsoa olevan suurempi merkitys, sillä verkostot olivat 
sellaisia, että niiden kautta hankitaan uusia asiakkaita. Tutkimuksesta selvisi myös, 
että jokaisella haastatteluun osallistuneella yrityksellä oli verkostoja johonkin. Esi-
merkiksi jos joku yritys ei tehnyt yhteistyötä paikallisten tai lähialueiden yritysten 
kanssa, oli hänellä silti sopimus jonkin matkanjärjestäjän kanssa. 
 
Haastatteluun osallistuneista mökkivuokraajista moni tarjosi vain yhtä palvelua eli 
majoitusta. Osa oli sitä mieltä, etteivät asiakkaat tarvitsekaan muuta, osa taas oli huo-
mannut asiakkaiden kasvaneet vaatimukset. Tosiasia on, että asiakkaiden vaatimukset 
ovat muuttuneet ja he toivovat lomaltaan yhä enemmän. Esimerkiksi venäläiset asiak-
kaat toivovat lomaltaan toiminnallisuutta. Rentoutumisen ohella he haluavat kokeilla 
kaikkia ulottuvilla olevia aktiviteetteja. Esimerkiksi uusista talviharrastuksista, kuten 
moottorikelkkailusta ja poro- ja koiravaljakkoajelusta ollaan kiinnostuneita.( Venäläi-
sen matkailijan asiakaspalveluopas 2004, 7.) Jotta yritykset pysyvät mukana kilpailus-
sa, tulisi heidän lisätä oheispalveluja palvelutarjontaansa. Oheispalvelut pystyttäisiin 
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taas toteuttamaan verkostoitumisen avulla. Ongelmaksi voi kuitenkin muodostua se, 
että Sulkavalta puuttuu elämystoiminta, kuten muutamissa haastatteluissa todettiin. 
Ohjelmapalveluja järjestävälle yritykselle voisikin Sulkavalta löytyä tilaa. Sulkavalle 
matkaavien asiakkaiden toiveita ja ajatuksia liittyen harrastusmahdollisuuksiin voisi 
tutkia, jotta tiedettäisiin mitä asiakkaat lomaltaan Sulkavalla haluavat. 
 
Suurimmaksi yhteistyön esteeksi vastaajat kokivat kateuden. Kuten Lundell (2008, 
12) toteaa, kateus kuuluu ihmisluontoon. Kadehdimme asioita, joita toivoisimme itsel-
lemme, mutta joita ilman olemme jääneet. Kateus voi ilmetä pienenä ohimenevänä 
kateudenpistoksena tai jatkuvasti mieltä jäytävänä, vihan- ja kaunantunteiden kylläs-
tämänä pahansuopuutena. (Lundell 2008, 9, 16.) Kateutta ja matkimista esiintyy Box-
bergin ym. mukaan (2001, 31) matkailualalla paljon, eikä tämä rajoitu vain Suomeen. 
Samoilla syillä perustellaan matkailualan kehittämättömyyttä myös muualla Euroo-
passa ja jopa Amerikassa ja Aasiassa. Koska kateutta tuntuu esiintyvän sulkavalaisten 
yrittäjien välillä paljon, on yhteishenki myös huono. Nämä kaksi asiaa yhdessä näky-
vät käytännössä toimimattomuutena. 
 
Haastattelujen aikana sai sellaisen käsityksen, että Sulkavalta puuttuu niin sanottu 
yhdessä tekemisen ajatus ja moni yrittäjä ahertaa ja ponnistelee yksinään, kun yhteis-
työtä tekemällä voisi jakaa resursseja ja saada aikaan kustannussäästöjä. Ja vaikka 
moni yrittäjä sanoikin haluavansa lisätä yhteistyötä muiden yrittäjien kanssa, ei moni-
kaan tuntunut haluavan sitä toden teolla. Selkeästi kävi ilmi se, että yhteistyölle tarvit-
taisiin jokin vetäjä, ilman sitä monikaan yrittäjä ei ota askelta yhteistyön suuntaan. 
Kuten Boxberg ym. toteavat (2001, 32.) matkailuyritysten yhteistyön syntyä voi hi-
dastaa se, että paikkakunnalla ei ole kunnallista matkailuorganisaatiota, joka aktivoisi 
yksittäisiä toimijoita yhteistyöhön. 
 
Haastatteluissa tuli ilmi matkailuyhdistys, joka oli aikaisemmin toiminut Sulkaval-
la.1970 ja 1980-luvuilla Sulkavalla oli vilkasta matkailutoimintaa Lomaliiton omista-
mien Sulkavan lomakeskuksen ja Vilkaharju Campingin tuomien matkailijoiden osal-
ta, ja sinä aikana myös kyseisen yhdistyksen toiminta oli aktiivisinta. Toiminta hiipui 
kuitenkin 80-luvulla. Yhdistystä yritettiin nostaa uudelleen jaloilleen 2000-luvun al-
kupuolella ja tuolloin perustettiinkin Sulkavan Aktiivit ry jatkamaan matkailuyhdis-
tyksen työtä, mutta sekään ei jaksanut kokoontua kuin muutaman kerran ja toiminta 
hiipui siihen. (Kokki 2011.) Haastatteluun osallistuneista yrityksistä moni kuitenkin 
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toivoi, että matkailuyhdistyksen aikaista toimintaa harjoitettaisiin vieläkin, ja kunnan 
roolia korostettiin tässä yhteydessä. Matkailuyhdistyksen uudelleen herättämistä voi-
taisiinkin lähteä selvittämään, sillä edellisestä kerrasta on jo noin kymmenen vuotta. 
Tuona aikana Sulkavalle on syntynyt uusia matkailualan yrityksiä ja heidän joukos-
saan saattaisi olla innokkaita yrittäjiä, jotka olisivat halukkaita tekemään yhteistyötä. 
 
Edellä mainittu Sulkavan lomakeskus toimi aikaisemmin veturina koko Sulkavan alu-
een matkailulle (Seppänen&Soikkanen 2002, 444). Kun Lomaliitto Ry myi vuonna 
2009 Sulkavan lomakeskuksen kahdelle venäläiselle liikemiehelle, Mikhail Gladilo-
ville ja Petr Ivanovich Lazareville, lomakeskuksen toiminta Vilkaharjulla lakkasi. 
(Sulkavan Lomaliiton ovet säpissä 2009.)  Tällä hetkellä Sulkavalta puuttuukin niin 
sanottu kärkiyritys, joka vetäisi matkailijoita Sulkavalle (ks. kpl 3.2. s.9). Vuonna 
2008 Kukkapään alueelle perustettiin lomakeskus samaisten venäläisten liikemiesten 
toimesta. (Sulkavan Lomaliiton ovet säpissä 2009.) Tulevaisuudessa Kukkapäällä on 
mahdollisuudet kasvaa alueen kärkiyritykseksi, joka voisi sitten verkottaa ympärilleen 
myös pienempiä toimijoita sekä antaa tarvittavan sysäyksen koko alueelliselle matkai-
luyhteistyölle. Yksi jatkotutkimusaihe voisi liittyä Vilkaharjun alueen laajenemiseen: 
miten paikalliset yritykset suhtautuvat siihen, että alueelle tulee venäläinen toimija, 
näkevätkö he sen esimerkiksi uhkana vai hyötytekijänä ja olisiko yrityksillä halua 
tehdä yhteistyötä heidän kanssaan. 
 
Matkailuyrittäjien ikärakenne Sulkavalla on korkea ja tutkimuksesta selvisi, että mo-
nelle yritykselle ei ole tiedossa toiminnan jatkajaa. Lähitulevaisuudessa majoituskapa-
siteetti Sulkavalla laskee siis huomattavasti, jollei uusia yrittäjiä ilmaannu tai nykyiset 
yritykset eivät laajenna omaa toimintaansa. Sulkavan entisen lomakeskuksen tilalle on 
suunniteltu Etelä-Savon mittakaavassa merkittävää matkailukokonaisuutta (Sulkavan 
Lomaliiton ovet säpissä 2009). Aikataulua sen toteutuksesta ei ole pystytty vielä sa-
nomaan, koska maailmanlaajuinen talouden taantuma vaikuttaa myös hankkeen ete-
nemiseen (Kurki 2009). Viimeistään tämän suunnitellun kylpylä-hotellikompleksin 
valmistuttua siirtyy Sulkavan alueen matkailu aivan uuteen ulottuvuuteen ja matkai-
luyrittäjien välinen yhteistyö on jopa välttämätöntä.  
 
Jos ja kun Sulkavalle saadaan kärkiyritykseksi soveltuva matkailuyritys, voitaisiin 
matkailuyhteistyön mahdollisuuksia lähteä tutkimaan enemmän. Ennen tätä Sulkavan 
matkailun tila todennäköisesti pysyy samana eikä se koe suuria muutoksia ja uudis-
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tuksia. Yhteistyön vähyys johtuu suurimmaksi osaksi yrittäjien asenteista, ja niitä on 
vaikea alkaa muuttamaan. Ongelmana on myös se, että moni yrittäjä harjoittaa matkai-
lutoimintaa harrastepohjalta eikä resursseja ja mielenkiintoa laajoihin yhteistyöprojek-
teihin välttämättä ole. Koska kärkiyrityksen muodostamiseen saattaa kulua aikaa, tu-
lee matkailuyritysten tilanne tarkastaa tuolloin uudelleen, jotta tiedetään mitä palvelui-
ta ja osaamista kunnasta löytyy. Kun yhteistyö tulee ajankohtaiseksi, tulisi kunnan 
miettiä olisiko matkailuasioita hoitavan henkilön palkkaukselle tarvetta. Yrittäjät voi-
sivat myös itse ajatella mahdollisuutta, että he perustaisivat vastaavanlaisen matkai-
luyrittäjistä koostuvan yhdistyksen kuin Rantasalmella tai Punkaharjulla (ks. kpl 4.1. 
s. 13). 
 
Sulkavan matkailun yleisilme vaatii tulevaisuudessa kohottamista. Sulkavan alueen 
matkailumainontaa tulisi tehostaa, ja tämä saadaan toteutettua parhaiten yhteismarkki-
noinnin avulla. Sulkavan alueella on paljon matkailullista potentiaalia, mutta sitä ei 
ole ehkä tähän mennessä osattu hyödyntää oikein. Esimerkiksi Saimaa ja Sulkavan 
Suursoudut tarjoavat monia mahdollisuuksia. Yksi tulevaisuuden menestystekijä voi 
olla Sulkavan ja Juvan välillä kulkeva melontareitti. Tämä Oravareitin nimellä kulke-
va reitti on Suomen ensimmäinen biologisesti tutkittu vesiluontopolku. Matkaa Juvalta 
Sulkavalle kertyy noin 57 kilometriä ja lähes kaikilta osilta uusitulle Oravareitille odo-
tetaan vilkasta käyttöä tulevina vuosina. (Närhi 2006.) Jos melontareitti osataan tuot-
teistaa ja markkinoida hyvin, se houkuttaa varmasti paljon uusia asiakkaita. Melonta 
muodostaa matkan toiminnallisen osan ja yhdistämällä siihen majoitusta, saadaan ai-
kaan elämyksellinen matkapaketti. Yhteisten tuotepakettien muodostaminen vaatii 
yrittäjiltä yhteistyökykyä ja -halua. Yrittäjien tulisikin nähdä Oravareitin tarjoamat 
mahdollisuudet, jotta yhteistyö saadaan kantamaan hedelmää. 
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LIITE 1(1).  
Teemahaastattelukysymykset 
 
TEEMAHAASTATTELUKYSYMYKSET                   
 
1. Vastaajan taustatiedot 
 
Vastaajan ikä 
Millainen koulutustausta teillä on? 
Onko teillä takana yrittäjyysopintoja? 
Onko matkailuala päätoimialanne vai ns. sivubisnes? 
 
2. Yrityksen taustatiedot 
 
Yrityksen tarjoamat palvelut 
Yrityksen perustamisvuosi / matkailutoiminnan aloittaminen? 
Yrityksen koko 
Tulevaisuuden suunnitelmat/näkymät 
 
3. Yhteistyö ja verkostot tällä hetkellä 
 
Teettekö tällä hetkellä yhteistyötä muiden sulkavalaisten matkailuyritysten kanssa? 
Kuinka monen? 
Millaista yhteistyö on? 
Onko teillä yhteistyösuhteita muihin sulkavalaisiin yrityksiin? 
 
Onko teillä verkostoja matkailuyrityksiin Sulkavan ulkopuolella? kuinka moneen? 
Minkälaista yhteistyö heidän kanssaan on? 
Onko teillä yhteistyösuhteita muihin yrityksiin Sulkavan ulkopuolella? 
 
Minkä takia aloitte tehdä yhteistyötä muiden matkailualan yritysten kanssa? 
Miten verkostot ovat syntyneet? 
Oletteko olleet mukana verkostoitumishankkeissa? 
 
 
 
LIITE 1(2).  
Teemahaastattelukysymykset 
4. Yhteistyön tarpeellisuus ja hyödyt 
 
Oletteko ollut tyytyväinen yhteistyöhön? 
Onko yhteistyön tekeminen mielestänne tarpeellista? miksi? 
Koetteko yhteiskunnan asettavan teille verkostoitumispaineita? 
Koetteko hyötyvänne yhteistyöstä? miten? 
 
5. Yhteistyön esteet 
 
Mitkä voivat mielestänne olla yhteistyön esteitä? syyt yhteistyön vähyyteen? 
Oletteko tehneet yhteistyötä aikaisemmin muiden matkailuyritysten kanssa, mutta ette 
tee enää? 
Miksi yhteistyö päättyi? 
 
6. Yhteistyön onnistumisen edellytykset ja tulevaisuus 
 
Mitkä ovat mielestänne yhteistyön onnistumisen edellytykset? 
Haluaisitteko lisätä yhteistyötä muiden paikallisten ja Sulkavan ulkopuolistenkin mat-
kailuyritysten kanssa? 
Onko uusien verkostojen luominen tulevaisuudessa mielestänne tarpeellista? miksi? 
Miten uusia yhteistyökuvioita saisi mielestänne alulle? 
Kenen tulisi mielestänne toimia yhteistyön alullepanijana? 
 
7. Sitoutuminen ja luottamus verkostossa 
 
Kuinka sitoutunut olette verkoston toimintaan? 
Oletteko sitoutunut joihinkin verkostoihin enemmän kuin toisiin? 
Kuinka luottamus mielestänne ilmenee verkostossa? 
Miten luottamuksen puute mielestänne ilmenee verkostossa? 
 
8. Kunnan rooli 
 
Miten kunta ja muut julkiset toimijat voisivat mielestänne olla mukana yritysten väli-
sessä verkostoitumisessa? 
